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INTRODUCCIÓN

Actualmente Colombia se encuentra

dentro de un proceso para preparar una

plataforma económica y productiva de carácter exportador, que busca la
integración económica CON Ecuador.
Vivimos en un mundo donde lo único constante es el cambio, en el que las
empresas desempeñan un papel imprescindible en la sociedad, debido a esto
debemos estar a la vanguardia para enfrentarnos a lo que hoy es llamado
Globalización, donde hay una apertura de productos hacia otros mercados
mediante la eliminación de barreras comerciales y arancelarias.
Las empresas colombianas del sector de la metalmecánica, no tiene ningún
control sobre las situaciones cambiantes del entorno en el que gira la empresa,
referente a la cual se realizara la investigación, por lo cual todo aquello que
obstaculice y altere ese entorno afecta los procedimientos de la empresa en su
plan de internacionalización.
Son muchos los factores

que afectan a las organizaciones y estas no tienen

control alguno respecto a estos factores, en este caso especifico seria; la nueva
tecnología utilizada por algunas empresas del sector que es una ventaja
competitiva frente a FAMOLTEC, de igual manera el tamaño de la empresa ya que
es una PYME, y no cuenta con una capacidad productiva, lo que le impide suplir la
demanda que se pueda obtener con nuevos mercados, pues las grandes
empresas tienen mayor capacidad de producción, y por ende mayor capacidad
exportadora, asimismo FAMOLTEC no cuenta con una cultura exportadora lo que
no la ha llevado a competir en nuevos mercados.

Opuesto a esto la empresa tienen la ventaja de doblar sus turnos de trabajo, lo
que le permitirá aumentar su capacidad productiva, y el resultante de esto seria la
generación de empleo, asimismo llevándose a cabo el plan exportador, la empresa
aumentaría su capital, lo que permitirá ampliar su capacidad de producción, su
portafolio de servicios y de productos, y de igual manera crecer como empresa.
Debido a esto se lleva a cabo la siguiente investigación la cual esta dirigida a
integrarse al mercado ecuatoriano con los moldes para realizar productos plásticos
por medio de inyección y soplado fabricados por la empresa “FAMOLTEC” los
cuales están elaborados en

acero,

y

tiene un valor agregado que es la

excelente calidad de mano de obra utilizada para la fabricación de los moldes, y el
servicio de mantenimiento que se presta a los mismos.

CONTENIDO
1. TEMA

1

1.1.
1.2.
1.3.
1.4.

1
1
1
1

LÍNEA DE INVESTIGACIÓN
SUBLÍNEA DE INVESTIGACIÓN
RELACIÓN CON ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS
TITULO

2. PROBLEMA

2

2.1. PLANTEAMIENTO
2.2. FORMULACIÓN

2
3

3. OBJETIVOS

4

3.1. OBJETIVO GENERAL
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS
3.3. RESULTADOS ESPERADOS
3.3.1 ADMINISTRATIVOS
3.3.2. EMPRESARIAL
3.3.3 ECONÓMICO
3.3.4 COMERCIAL
3.3.5 ACADÉMICO
3.3.6 INTERNACIONAL
3.3.7 SOCIAL

4
4
4
4
5
5
5
5
5
5

4 JUSTIFICACIÓN

6

4.1. JUSTIFICACIÓN TEÓRICA
4.2. JUSTIFICACIÓN METODOLÓGICA
4.3. JUSTIFICACIÓN PRÁCTICA

6
6
7

5. HIPÓTESIS

8

5.1. HIPÓTESIS DE PRIMER GRADO
5.2. HIPÓTESIS DE SEGUNDO GRADO
5.3. HIPÓTESIS DE TERCER GRADO

8
8
8

6. MARCO DE REFERENCIA

10

6.1. MARCO REFERENCIAL
6.2. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO
6.2.1. “ASPECTOS FUNDAMENTALES EN LA CONSTRUCCIÓN DE MOLDES”
6.2.2. “CLASIFICACIÓN DE MOLDES DE INYECCIÓN”
6.2.3. “ELEMENTOS NORMALIZADOS EN LA CONSTRUCCIÓN DE MOLDES.”
6.2.3.1. “Selección de los materiales.”
6.2.4. TIPOS DE MOLDEO PARA PLÁSTICOS
6.2.4.1. “Moldeo por Inyección”
6.2.4.2. “Moldeo por soplado”
6.3. MARCO TEÓRICO
6.3.1. BASES ADMINISTRATIVAS
6.3.1.1. MODELO DEL DIAMANTE Y VENTAJA COMPETITIVA DE MICHAEL PORTER
6.3.1.2. VENTAJA COMPARATIVA DE DAVID RICARDO
6.3.2. BASES TEÓRICAS
6.3.2.1. PLAN DE EXPORTACIÓN PROEXPORT
6.3.3. COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES (CAN)
6.4. PROCESO EXPORTADOR
6.5. MARCO CONCEPTUAL
6.6. MARCO FINANCIERO

10
13
13
15
16
16
18
18
20
21
21
21
25
27
27
28
31
37
42

7. ESTUDIO DE MERCADO

52

7.1. MARCO GEOGRÁFICO
7.1.1. “ECUADOR”
7.1.2. SEGMENTACIÓN DE MERCADO
7.1.2.1. “GUAYAQUIL”
7.1.2.1.1 ECONOMÍA
7.2. “DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO”
7.2.1. “POSICIÓN ARANCELARIA”
7.3. “DEFINICIÓN DE LA CAPACIDAD EXPORTADORA”
7.4. RAZONES POR LA CUALES EXPORTAR A ECUADOR
7.5. EL CLIENTE
7.6. MARCO ECONÓMICO
7.6.1. COMERCIO EXTERIOR COLOMBIA - ECUADOR
7.6.2. BALANZA COMERCIAL ECUADOR
7.6.2.1. “EXPORTACIONES”
7.6.2.1.1. Exportaciones por destino
7.6.2.2. “IMPORTACIONES”
7.6.2.2.1. Importaciones por origen
7.6.3. BALANZA COMERCIAL COLOMBIA

52
53
54
54
55
56
57
57
58
59
68
68
69
72
72
73
74
76

7.6.3.1. EXPORTACIONES
7.6.3.1.1. EXPORTACIONES POR DESTINO
7.6.3.2. “IMPORTACIONES”

77
78
79

8. “INFORMACIÓN GENERAL FAMOLTEC”

80

8.1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA
8.1.1. RESEÑA HISTÓRICA
8.1.2. MISIÓN
8.1.3. VISIÓN
8.1.4. VALORES
8.1.5. OBJETIVO GENERAL
8.1.5.1. Objetivos específicos
8.1.6. FORMULACIÓN DE LA MATRIZ DOFA
8.1.7. UBICACIÓN DE LA EMPRESA

80
80
82
82
82
82
82
83
84

9. SECTOR DE LA METALMECÁNICA.

86

9.1. SECTOR DE LA METALMECÁNICA EN COLOMBIA
9.2. SECTOR DE LA METALMECÁNICA EN ECUADOR

88
91

10. DISEÑO METODOLÓGICO

93

10.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN: DESCRIPTIVA
10.2. POBLACIÓN Y MUESTRA
10.3. INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACIÓN
10.3.1. CENSO
10.3.2. ENCUESTA

93
93
94
94
94

11. “LOGÍSTICA Y TRANSPORTE”

102

11.1. TRANSPORTE MARÍTIMO
11.2. TRANSPORTE AÉREO
11.3. TRANSPORTE TERRESTRE

102
103
105

12. CULTURA DE NEGOCIOS

107

12.1. VALORES
12.2. NEGOCIOS

107
108

12.3. PROTOCOLO

109

13. PROTOTIPO EXPORTADOR

111

14. EVALUACIÓN FINANCIERA

115

14.1. VALOR PRESENTE NETO (V P N)
14.2. TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (T I R)

115
118

15. CONCLUSIONES

120

16. BIBLIOGRAFÍA

122

17. ANEXOS

125

1

1.

TEMA

Comercio Exterior Importación – Exportación

1.1.

LÍNEA DE INVESTIGACIÓN

Desarrollo Empresarial.

1.2.

SUBLÍNEA DE INVESTIGACIÓN

Comercio Exterior Importación – Exportación

1.3.

RELACIÓN CON ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS

El comercio exterior,

que a su vez incluye un proceso de exportación implica

planear, organizar, dirigir, controlar, analizar y realizar alianzas estratégicas que le
permitan a la empresa la búsqueda de nuevos mercados y de igual manera la
internacionalización de la misma. Todos estos procesos son llevados a cabo por
medio de la utilización adecuada de la Administración de Empresas.
La inserción de una empresa en los mercados internacionales es un reto como
empresario, que va más allá de hacer ventas en el exterior por medio de contactos
con importadores o realizar los trámites de exportación. La internacionalización es
una operación estratégica que involucra todas las áreas funcionales de la
empresa, requiere dedicación, entusiasmo y prepararse para llegar a ser un
exportador exitoso. Lo que implica ser un buen administrador.
1.4.

TITULO

Plan exportador de moldes de Acero, para inyección y soplado de plástico de la
empresa “FAMOLTEC” a Ecuador.
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2. PROBLEMA
FAMOLTEC es una pequeña Empresa del sector Metal Mecánico, que necesita
incursionar en el mercado Internacional para crecer y desarrollar sus mercados,
por tanto necesita diseñar un plan exportador.

2.1.

PLANTEAMIENTO

La exportación es un tema de vital importancia, en cualquier empresa si esta se
quiere mantener en el mercado y ser competitiva; pero hasta ahora nos estamos
preocupando por ello, ya que con la llegada del Tratado de Libre Comercio (TLC)
la pequeñas empresas que no adopten una tecnología adecuada o no realicen
alianzas estratégicas no permanecerán en el mercado y no podrán integrarse al
mercado mundial.
En Colombia la actividad exportadora no es muy frecuente, puesto que no se
conocen las oportunidades de desarrollo y ventajas que se obtienen para las
empresas al exportar, siendo la exportación una posibilidad de expandir sus
mercados e internacionalizar las empresas.
En la actualidad el sector de metalmecánica colombiano no representa un gran
porcentaje en la exportaciones colombianas, ya que las empresas no cuentan con
la información necesaria para llevar a cabo el proceso de exportación, de igual
manera no hay claridad por parte de las empresas respecto a las preferencias
arancelarias, ventajas y beneficios de las que gozan este tipo de productos para
la comercialización con el Ecuador.
El objetivo de la investigación es diseñar y aplicar un plan de exportación para la
empresa “FAMOLTEC” el cual se adecue a las necesidades del mercado

3

ecuatoriano y la expansión de la empresa. Paralelo a esto se busca realizar
alianzas estratégicas que le permitan a la empresa disminuir el riesgo de estar en
un solo mercado.

2.2.

FORMULACIÓN

¿Cómo realizar un plan de negocios para exportar moldes de acero,

para

inyección y soplado de plástico a la ciudad de Guayaquil ubicada en Ecuador?
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3. OBJETIVOS

3.1.

OBJETIVO GENERAL

Diseñar un plan exportador para la empresa “FAMOLTEC” de moldes de acero
para inyección y soplado de

productos plásticos a la ciudad de Guayaquil

ubicada en Ecuador.

3.2.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Identificar la capacidad exportable de la empresa.
Realizar una evaluación de las condiciones de la compañía frente al mercado
escogido, por medio de un diagnostico DOFA de FAMOLTEC, para conocer y
valorar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas con las que
cuenta la empresa para poder incursionar en un nuevo mercado.
Diseñar un plan de exportación, según el modelo de Proexport.
Aprovechar el acuerdo comercial de la CAN (Comunidad Andina de Naciones)
que actualmente sostiene Colombia con Ecuador para obtener los beneficios
arancelarios.

3.3.

RESULTADOS ESPERADOS

3.3.1 Administrativos
Diseñar un plan de exportación estratégico que permita definir la misión, visión,
políticas, objetivos y valores de la empresa, puesto que actualmente no cuenta
con planeación estratégica.
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3.3.2. Empresarial
Diseñar el plan exportador para la empresa “FAMOLTEC” el cual le

permita

conquistar nuevos mercados e internacionalizarse.

3.3.3 Económico
Generar una mayor rentabilidad a la empresa que le permita lograr sus objetivos,
y de igual manera crecer en su actividad económica.

3.3.4 Comercial
Que la empresa logre planear y controlar los bienes y servicios para favorecer el
desarrollo adecuado del producto y asegurar que el producto solicitado esté en el
lugar, en el momento, al precio y en la cantidad requeridos por el cliente,
garantizando así unas ventas rentables.

3.3.5 Académico
Aplicar todos los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera, lo cual es muy
importante, ya que refleja la

enseñanza y las ideas que hemos construido

partiendo de los conceptos instruidos por los docentes de la universidad.

3.3.6 Internacional
Que la empresa “FAMOLTEC” logre una mayor participación en el mercado y
obtenga reconocimiento internacional.

3.3.7 Social
Generar empleo a trabajadores adicionales para cumplir con los objetivos de la
exportación.
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4

4.1.

JUSTIFICACIÓN

JUSTIFICACIÓN TEÓRICA

El plan de exportación que será elaborado

para la empresa FAMOLTEC

se

realizara teniendo en cuenta las políticas de gobierno que rigen en este momento
para exportar, de igual manera el fortalecimiento del sector y el conocimiento
profesional que se ha adquirido por los investigadores a lo largo de la carrera en el
área de comercio exterior. Se efectuara una práctica del conocimiento y una
aplicación del mismo a la investigación.
Asimismo se tendrá en cuenta la solidez con la que cuenta la empresa en el
mercado colombiano y el interés que posee en penetrar al mercado ecuatoriano
específicamente en la ciudad de Guayaquil ubicada en el país de Ecuador.
Se pretende adquirir una cultura exportadora, a través de diseñar, planear y
estructurar un plan exportador teniendo en cuenta que es una empresa líder en el
mercado Bogotano, para así lograr no solo el desarrollo de sí misma si no
también el desarrollo del país; de esta manera se incentivara el crecimiento de las
personas

que trabajan en la organización

y así mismo se fortalecerá

la

economía mediante la oportunidad de emplear mas colombianos.

4.2.

JUSTIFICACIÓN METODOLÓGICA

Se implementará un plan estratégico exportador, que nos permita optimizar e
involucrar una

serie de variables como: mejoramientos de la producción,

certificación de las normas ISO, canales de distribución, incluyendo página Web y
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hasta los medios publicitarios, para así establecer contactos, y poder incursionar
con los productos en el exterior para el beneficio de la empresa.

4.3.

JUSTIFICACIÓN PRÁCTICA

La empresa se favorece por los beneficios de ampliación de sus mercados
penetrando en el mercado ecuatoriano específicamente en

la ciudad de

Guayaquil con productos novedosos de excelente calidad, que permitan contar
con una ventaja competitiva frente a la competencia, lo cual será una contribución
a la economía

del

país apoyando las exportaciones

del sector de la

metalmecánica lo que aporta a la balanza comercial incrementando las divisas
que ingresan al país.
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5. HIPÓTESIS

5.1.

HIPÓTESIS DE PRIMER GRADO

Las exportaciones generan recursos que se pueden reinvertir en la producción
de la empresa.
Las empresas que exportan incrementan su solidez y participación en el
mercado.
La exportación sirve para ampliar el mercado de una empresa.

5.2.

HIPÓTESIS DE SEGUNDO GRADO

El progreso del mercado en la fabricación de moldes de acero, para elaborar
productos plásticos por medio de inyección y soplado en los últimos cinco años
a estado estático ya que carece de un plan exportador para competir en la
producción de

plásticos. El plan exportador ayudara al mejoramiento

de

tecnología logrando un desarrollo tecnológico en FAMOLTEC.
La empresa FAMOLTEC no cuenta con una cultura exportadora, que la lleve a
competir en mercados extranjeros, debido a que esta teme a fracasar al
expandir sus actividades al exterior.

5.3.

HIPÓTESIS DE TERCER GRADO

La formulación y diseño de un plan de negocios encaminado a exportar
moldes de acero para fabricar productos plásticos por medio de inyección y
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soplado beneficiara al sector de la metalmecánica generando divisas al país y
oportunidad de empleo.
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6. MARCO DE REFERENCIA
En el proyecto se busca diseñar un plan de exportación para la empresa
FAMOLTEC por lo tanto es importante dar a conocer un conjunto de conceptos
claves que faciliten el desarrollo y consecución del proyecto; de igual manera
plasmar teorías basadas en el comercio exterior, dar a conocer el proceso de
realizar un molde y señalar la actividad a la cual es dedicada la empresa.

6.1.

MARCO REFERENCIAL

En el marco referencial se observa las características de la empresa y una breve
reseña de los procesos que son llevados a cabo por la empresa de igual manera
se hará una descripción del producto y su posición arancelaria,

luego

continuaremos con información vital sobre Ecuador, y algunas fuentes, y
herramientas consultadas para llevar a cabo el plan exportador para la empresa.
Para los fines de esta investigación, es indispensable utilizar herramientas de
apoyo como la evaluación de proyectos, el cual nos da una guía de cómo diseñar
un plan de exportación para la empresa Famoltec.
Inicialmente la empresa debe plantearse si su producto es exportable, ya que no
siempre que un producto es un éxito en un mercado lo será en otros, ya que pese
a la globalización cada mercado es diferente.
Es muy importante tener en cuenta que para Famoltec el proceso de exportación
le exigirá cambios en diferentes aspectos como pueden ser productivos,
administrativos y financieros, pero de igual manera le da la oportunidad de entrar
en mercados internacionales,

de crecer como empresa y de brindarle a sus

colaboradores un mayor estabilidad, logrando de esta manera crear un sentido de
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pertenencia con la empresa. Lo cual es de gran importancia ya que la mano de
obra en este caso es muy exclusiva y costosa.
Para que Famoltec pueda llevar a cabo su plan de exportación es muy importante
hacer un estudio de mercado objetivo en el cual se determine cuál es el país que
brinda la mejor oportunidad para exportar el producto que se desea exportar, ya
que de esto depende el éxito o fracaso de la exportación. El estudio de mercado
se analizara más adelante. Está investigación se basa en un estudio de mercado,
“el cual fue facilitado por Zeiky y Proexport”, y de esta manera se estableció una
situación futura, con la cual se estableció que es viable la exportación de moldes
de acero a Ecuador.
Existen diferentes bases de información, esta investigación será soportada por la
accesoria directa del Ministerio de Comercio Exterior Mincomex, Proexport
Colombia y diferentes bases administrativas y teóricas.
Gran parte de la información

consultada son estudios e investigaciones de

mercados, de organizaciones como Proexport, universidades, agremiaciones y las
diferentes entidades que apoyan directamente el comercio exterior
La empresa FAMOLTEC pertenece al sector industrial de la metalmecánica, su
capacidad de producción está distribuido de la siguiente manera un 40%
aproximado de capacidad es necesitado por personal y el otro 60% por
maquinaria; al iniciar el proceso de exportación es muy importante saber que las
empresas perteneciente a este mismo sector están exportando específicamente a
Ecuador para determinar sus volúmenes y los precios de venta, iniciaremos con
una breve descripción de las generalidades más importantes de Ecuador en el
siguiente cuadro
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Cuadro 1: Información general de Ecuador
CAPITAL

San Francisco de Quito

SUPERFICIE

POBLACIÓN

13 408 Millones de Habitantes (2006)

Total

283,520 Km2

COORDENADA

n/d

%Agua

4%

CIUDAD MAS POBLADA

Santiago de Guayaquil

FRONTERAS 2010

IDIOMAS OFICIALES

Español

COSTAS

RELIGIÓN

Católica 95% - Otros 5%

POBLACIÓN

2,237

13,755,680
FORMA DE GOBIERNO

Republica Democrática

Total

2007)

PRESIDENTE

Rafael Correa

DENSIDAD

47 hab./km

VICEPRESIDENTE

Lanin Moreno

PIB(Nominal)

INDEPENDENCIA

24 de Mayo de 182

Total (2006)

MONEDA

Dólar Estadounidense

cápita)

TASA DE DEVALUACIÓN %

0

PIB (PPA)

DE PAÍS

Valor Col$2,626,22

Total (2006)

DESEMPLEO

10,97

capita

INFLACIÓN

2,75

MONEDA

PIB

(Julio

2

US$ 40,477 mil

(per
US$ 2,987 (2006)

TIPO DE CAMBIO BILATERAL X MONEDA
PIB

US$ 64,671 Mil

per
US $4,776 (2006)
Dólar

Tasa interés Activo %: 9,65 Tasa
TASA DE INTERÉS

interés pasivo %: 4,08

estadounidense
218 / ECU / EC

CÓDIGO ISO
Miembro de: ONU., OEA, BID, BM,
FMI,

DEUDA EXTERNA TOTAL

16,900 Millones de Dólares (2006)

CAN,

FLAR,

CAF,

MERCOSUR, OLADE, UNASUR,

Fuente: Proexport Colombia
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Enero 2008

“El moldeo de materiales plásticos, practicado por muchos años en forma hasta
cierto punto empírica, actualmente ha sido descrito y analizado en forma científica
tanto por investigadores universitarios como por laboratorios de las compañías
que producen materiales plásticos.”1

1

ALIPLAS, Noticias del sector de plástico, Ecuador: 2006. Pág.3.
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“Aun cuando el moldeo de materiales plásticos y hules, puede parecer a primera
vista una operación muy simple, realmente se necesita una exigencia y precisión
de calidad para cada producto industrial requerido.”2
6.2.

DESCRIPCIÓN DEL PROCESO

Es un procedimiento de transformación usual para realizar productos plásticos, y
es el método más utilizado debido a sus diferentes variables.
Ilustración 1: Moldes de Acero

Fuente: Famoltec

6.2.1. “Aspectos Fundamentales en la construcción de moldes”3
Existen un gran número de moldes de acero para realizar productos plásticos por
medio de inyección y soplado, y así mismo resultan determinados grupos y clases
que se diferencian entre sí por su construcción completamente diferente.

2

Ibid, Pág.4.
GRATROW, Hans. Moldes de inyección para plásticos.100 casos prácticos Barcelona: Hanser
Editorial. 1990. Pág. 1.
3
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Grafica 1: Esquema para la construcción metódica y planificada de
moldes de inyección de plástico.

Fuente: Moldes de inyección para plástico 100 casos
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La grafica anterior representa el procedimiento para el desarrollo metódico y
planificado de moldes de inyección y sus correspondientes moldes se utilizan cada
vez con mayor frecuencia el métodos de elementos finitos ( FEM).
Solo cuando se ha determinado la pieza a inyectar y todas las exigencias que
influye en el diseño de un molde, se puede ejecutar la constricción definitiva de
este.
La clasificación de moldes de inyección se rige por las características principales
de construcción y función estas son:
* El tipo de colada y su separación.
* El tipo de expulsión de las piezas inyectadas
* La existencia o no de contra salidas exteriores en la pieza a inyectar.
* El tipo de desmoldeo.
6.2.2. “Clasificación de moldes de inyección”4
La norma DIN E 16 750 ”Moldes de inyección para materiales plásticos” contiene
una división de los moldes según el siguiente esquema:
* Molde estándar (molde de dos placas)
* Molde de mordaza (molde de correderas)
* Molde de extracción por segmentos.
* Molde de tres placas.
* Molde de pisos (molde sándwich)
* Molde de colada caliente.
4

Ibid., Pág.1.
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6.2.3. “Elementos Normalizados en la construcción de moldes.”5
Para conseguir una fabricación racional de moldes de inyección de plástico se
puede aplicar una larga serie de elementos normalizados con un elevado grado de
prefabricación. A ellos pertenecen materiales intercambiables como:
Placas del molde, placas de fijación,
Insertos,
Elemento de guía y de centraje,
Casquillos y extractores cilíndricos,
Sistemas de fijación rápida,
Bloquees de cana l caliente,
Boquillas de canal caliente,
Elementos de calentamiento,
Cilindros de accionamiento, etc.

6.2.3.1.

“Selección de los materiales.”6

6.2.3.1.1. Aspectos generales
Con el objetivo conseguir la máxima utilidad es necesario que los materiales
usados en la fabricación de moldes tengan las siguientes propiedades:
Alta resistencia al desgaste:
Para aumentar la rigidez de las piezas inyectadas, estas se refuerzan con
fibras de vidrio, materiales minerales, etc., a gran escala. Estos, así como los

5
6

Ibíd., Pág.7.
Ibíd., Pág.8.
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pigmentos de color son altamente abrasivos. Por lo tanto, es de gran
importancia la elección del material y/o del recubrimiento de las superficies.
Alta resistencia a la corrosión:
Los componentes agresivos como, por ejemplo, los equipamientos, protectores
contra el fuego, o el mismo material pueden originar agresiones químicas a las
superficies del molde. Junto con materiales de relleno y de refuerzo con
efectos abrasivos pueden surgir daos acumulativos del molde. Es aconsejable
utilizar aceros de alta resistencia la corrosión o con recubrimiento de las
superficies (por ejemplo, cromado múltiple).
Alta estabilidad de medidas
La inyección, por ejemplo, de plásticos de elevada resistencia térmica exige
temperaturas internas de la pared del molde de hasta 250º C. esto presupone
la aplicación de aceros con una elevada temperatura de revenido. Si no se
tiene en cuenta esta exigencia, se puede producir,

en función de la

temperatura, un cambio de la estructura del molde, y con ello un cambio de las
medidas del mismo.
El cambio de medidas debido a tratamientos térmicos debe ser mínimo, pero
por lo general no se puede evitar.
Buena conductibilidad termina
Esta adquiere gran importancia en el caso de inyectar termoplásticos
parcialmente cristalinos. Ya que para influenciar adecuadamente la conducción
del calor, se pueden utilizar aceros de diferente aleación.
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6.2.3.1.2. “Aceros para moldes”7
La rigidez del molde está en función de la selección del acero, ya que el modulo
de elasticidad es prácticamente igual a todos los aceros comunes para
herramientas. Pero, según las exigencias especificas, los diferentes materiales
pueden cumplirlas de forma óptima:
Aceros de cementación,
Aceros bonificados,
Aceros para temple integral,
Aceros resistentes a la oxidación,
Materiales especies.
6.2.4. Tipos de moldeo para plásticos

6.2.4.1.

“Moldeo por Inyección” 8

En realidad, tanto para los materiales plásticos, está difundida la diferencia entre
materiales termoplásticos que deben ser calentados (a la temperatura de fusión)
para ser después inyectados en moldes fríos para que se solidifiquen, plastificados
e inyectados a bajas temperaturas en moldes calientes para completar la reacción
de reticulación y endurecimiento.

7
8

Ibid, Pág.8.
FAMOLTEC. Gerente general.
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Ilustración 2: Productos realizados por medio de inyección.

POLIESTILENO

Nylon

POLIPROPILENO

ABS

POLIESTILENO

PVC

POLI CARBONATO

PBT

Fuente: Famoltec

6.2.4.1.1. “Proceso de inyección de moldes” 9
En el proceso de inyección de plásticos se utilizan técnicas profesionales para el
maquilado de piezas, entre las más importantes está proceso de colada y colada
caliente.
9

Society of the plastics, Ingeniería de los Plásticos, Pág. 62-63.

20

El proceso se lleva a cabo de la siguiente manera:
1.-Encendido de la maquina.
2.-Ajuste de parámetros.
3.-Cuidar el buen

funcionamiento del ciclo de inyección. (*Cierre de molde,

*Inyección, *Abertura de molde, *Botado de pieza)
4.-Segregar piezas de material del reproceso.
5.-Inspección visual de pieza.
6.-Una vez que las piezas pasan control de calidad, colocar piezas en empaque.
7.-Llevar material no confortante y de reproceso al área de trabajo.
Tipo de materiales utilizados:
•

Polipropileno

•

Polietileno

•

Nylon

•

ABS

•

PBT

•

SAN

•

Poliuretano

•
•

Policarbonato
Poliestileno

6.2.4.2.

“Moldeo por soplado” 10

Se aplica exclusivamente a materiales termoplásticos. En este método se proyecta
aire comprimido sobre una lámina o tubo ablandados de plástico colocados en un
molde cerrado para que adopten la forma hueca conveniente.

10

ANÁLISIS EXPORTADOR DEL SECTOR PLÁSTICO, Bogotá: Proexport. 1996. Pág.15.
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6.3.

MARCO TEÓRICO

6.3.1. Bases Administrativas

6.3.1.1.

Modelo del diamante y ventaja competitiva de Michael Porter

El Modelo del Diamante de Michael Porter para la ventaja competitiva de las
naciones, ofrece una idea de

la posición comparativa de una nación

en la

competencia global.
La teoría económica tradicional señala cinco factores básicos

de la ventaja

comparativa para los países o regiones:
•

Tierra

•

Ubicación

•

Recursos naturales (minerales, energía)

•

Mano de obra, y

•

Tamaño de la población local.

Ya que estos factores son adquiridos dependiendo el país o región, dan un
enfoque pasivo con respecto a las oportunidades de la economía nacional.
Debido a esto Michael Porter plantea que el crecimiento industrial continuo
arduamente se podrá construir siempre sobre la base de los factores básicos, por
lo

cual

Porte

introduce

un

concepto

llamado

“racimos”

estos

son

concentraciones geográficas de compañías interconectadas, de proveedores
especializados, de proveedores de servicio, y de instituciones asociadas, en un
campo particular, actualmente llamados Clusters. Estos progresan en lugares
donde hay suficiente recursos y capacidades; se agrupan y alcanzan un umbral
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crítico, dándole una posición dominante en una determinada actividad económica,
con una decisiva y sostenible ventaja competitiva sobre otros lugares, o aún
logrando la supremacía mundial en este campo. Según Porter estos racimos
pueden influenciar la competitividad de tres maneras:
•

Pueden aumentar la productividad de las compañías en el cluster.

•

Pueden conducir a la innovación en el campo de actividad.

•

Pueden estimular nuevos negocios en el campo

Según Porter, en general la ventaja competitiva de naciones es el resultado de
cuatro avanzados factores y actividades ligados, en, y entre, las compañías que
participan de estos clúster. Estos factores se pueden influenciar de una manera
proactiva por el gobierno.
Ilustración 3: Modelo del diamante Porter

Gobierno

Estrategia

Factor

Demanda

Clúster

Posibilidad
Fuente: www.12manage.com
Elaborado por: Marcela Garzón, Jenny Cano
Abril 2008
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Factores avanzados ligados para la ventaja competitiva
•

La Estrategia, estructura y rivalidad entre las empresas. El mundo es
dominado por condiciones emprendedoras. La competencia directa impulsa a
las empresas a trabajar para aumentar en productividad e innovación. De igual
manera las empresas manifiestan las condiciones de acuerdo a la nación que
rigen el modo con que las empresas se crean, organizan y gestionan.

•

Condiciones de la demanda. Reflejan de cierta manera la demanda del
producto, si los clientes en una economía son muy exigentes, la presión que se
pone sobre las empresas será mayor y las obligará a mejorar constante su
competitividad vía productos innovadores y de alta calidad, etc.,

•

Los Sectores conexos y de apoyo (clusters), estiman la presencia o ausencia
en la nación de sectores proveedores y afines que sean internacionalmente
competitivos por lo cual la proximidad de

las

Industrias de soporte

relacionadas. ascendentes y descendentes facilitará el intercambio de
información y promoverá un intercambio continuo de ideas e innovaciones.
•

La Condición de los factores. Opuesto a la sabiduría convencional, Porter
discute que los factores “dominantes” de la producción (o los factores
especializados) son creados, y no heredados. Los factores especializados de
la producción son mano de obra especializada, infraestructura de la industria,
capital. Los factores “No claves” o los factores de uso general, tales como
trabajo inexperto y materias primas, lo puede obtener cualquier compañía y,
por lo tanto, no generan ventaja competitiva sostenida. Sin embargo, los
factores especializados implican una fuerte y constante inversión. Son más
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difíciles de copiar. Esto crea una ventaja competitiva, porque si otras firmas no
pueden copiar fácilmente estos factores, estos se vuelven valiosos.
El gobierno juega un papel importante dentro del modelo Porter , es aquel que
debe respaldar y empujar a las empresas para que levanten sus aspiraciones y se
muevan a niveles más altos del desempeño competitivo, de esta manera las
empresas logren estimular la demanda primaria por productos avanzados, de
igual manera el gobierno debe buscar que las empresas se enfoquen en la
creación de factores especializados , y estimular la rivalidad local limitando la
cooperación directa y haciendo cumplir las regulaciones anticompetitivas
En Colombia actualmente, hay una falta de manifestación por parte de los
empresarios a las tendencias globales, puesto que la competitividad simplemente
se limita en los sectores fuertes, ya que Colombia es un país donde hay gran
abundancia de recursos naturales, y se descuida factores primordiales como es el
recurso humano y la inversión en la infraestructura.
La relación comprador y vendedor es el sector de la Metalmecánica, se caracteriza
por la diferencia y reserva de la información, que es el un factor importante para
innovar y llegar a ser competitivo, ya que aquellas empresas que no trasmiten
innovación a sus compradores limitan su capacidad de competir.
De acuerdo a lo planteado por Porter las empresas no crecen

en espacios

aislados ya que deben reunirse aquellas que buscan un meta en común y

se

orientan a un objetivo que contribuya al crecimiento de la empresa en su sector,
logrando de esta manera la estrategia de la empresa y la competitividad, entre si.
Esto genera una rivalidad alta en el mercado.
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Para Famoltec seria vital lograr una cluster Industrial, con las empresas que
proveen la materia prima (acero) en la ciudad de Bogotá ya que de esta manera
la empresa dispondría de está y lograría un crecimiento y una ventaja competitiva
sobre la competencia.

6.3.1.2.

Ventaja Comparativa de David Ricardo

Según David Ricardo “en un sistema de comercio absolutamente libre, cada
país invertirá naturalmente su capital y su trabajo en los empleos más
beneficiosos. Esta persecución del provecho individual está admirablemente
relacionada con el bienestar universal. Distribuye el trabajo en la forma más
efectiva y económica posible al estimular la industria, recompensar el
ingenio y al hacer más eficaz el empleo de las aptitudes peculiares con que
lo ha dotado la naturaleza; al incrementar la masa general de la producción,
difunde el beneficio por todas las naciones uniéndolas con un mismo lazo
de interés e intercambio común.”11
Lo que significa que cada país se especializara en aquellos productos que pueda
producir ventajosamente con respecto a los demás países, lo que nos plantea una

ventaja comparativa, está

se refiere a la ventaja que disfruta un país

sobre el otro en la elaboración de un producto cuando este se puede
producir a un menor costo, en términos de otros bienes y en comparación
con el costo de otro país. “La primera nación debe especializarse en la
producción y exportación de la mercancía en que resulte menor su desventaja
absoluta e importar la mercancía en la que su desventaja absoluta sea mayor”12

11
12

David Ricardo, Principios de Economía Política y Tributación, 1817.
Ibíd.

26

Por lo cual la teoría de David Ricardo es una declaración a favor del libre
comercio, no deben existir restricciones al comercio.
Esta teoría se enfatiza en que los países intercambian por necesidad y por
conveniencia importan lo que les es difícil producir, son improductivos y exportan
los productos donde son más productivos.
Desde el punto de vista de la demanda según la teoría, todo aquello que se
produce es vendido y no se puede gastar más de lo que se produce. Esta idea se
aplica en su totalidad a la empresa Famoltec ya que el molde se produce solo si
ya ha sido vendido, y no se gasta más de lo que se produce.
Esta teoría también establece que el valor del bien se establece a partir del
trabajo, lo cual es válido en Famoltec ya que un molde requiere mucho trabajo
(mano de obra especializada, maquinaria de alta tecnología, precisión en el
trabajo, diseño del molde, etc.)
Es válido decir que Colombia tiene un desarrollo mayor en el sector de la
metalmecánica en cuanto a moldes de inyección y soplado frente a Ecuador, por
lo tanto se aplica la teoría de la ventaja comparativa de David Ricardo.
Finalmente el comercio siempre es beneficioso, ya que incrementa el consumo de
los habitantes del país al abrir las fronteras a productos de afuera; y por otro lado
ahorra trabajo al traer un artículo externo, lo que da una producción indirecta: el
comercio se convierte en un método de producción que facilita la satisfacción de
necesidades a un menor costo porque implica menos esfuerzo de producción.
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6.3.2. Bases Teóricas

6.3.2.1.

Plan de exportación PROEXPORT

Ilustración 4: Exporte Paso a Paso.

Fuente: www.proexport.com.co

1. La empresa debe tener claras las razones para buscar internacionalizarse,
entre ellas se pueden destacar: diversificar productos y mercados, ganar
competitividad, vender mayores volúmenes, aprovechar las ventajas de los
acuerdos preferenciales.
2. Debe ser evaluado el estado en el que se encuentra la empresa antes de
iniciar el

proceso de internacionalización. Esto es planteado en el DOFA.

También se deben conocer los trámites que se deben adelantar en Colombia
para iniciar el proceso exportador.
3. La preselección del mercado es una de las fases críticas dentro del proceso de
internacionalización de la

empresa, ya que consiste básicamente en
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determinar con claridad qué va a exportar la empresa y hacia dónde se hará.
Por lo cual es importante conocer
Indicadores socioeconómicos, la

información sobre el mercado, como;

guía para exportar al mercado, ¿A qué

países le compra este mercado? ¿Qué productos exporta Colombia a este
país?, ¿Qué sectores y productos tienen potencial en este mercado?, también
es importante conocer los acuerdos comerciales que afectan la exportación,
Consultar los estudios de mercado disponibles e Investigar

información

adicional del país preselección de mercados (Ecuador).
4. Es importante estar al tanto de la logística requerida para exportar el producto
al mercado, como también tener

presente las alternativas de transporte y

evaluarlas.
5. Es vital tener presente las entidades de apoyo y los incentivos a la exportación
en Colombia,

conocer los trámites para exportar, y simular los costos de la

exportación para de esta manera calcular el precio de venta al mercado.
6. Los tips de mercado son de gran importancia a la hora de preparar un viaje de
negocios, como también lo es la cultura de negocios del país con el que se
realiza la exportación.

6.3.3. Comunidad Andina de Naciones (CAN)
Es una comunidad de cuatro países que se unieron voluntariamente con el
objetivo de obtener un desarrollo acelerado, equitativo y autónomo, mediante la
integración andina, suramericana y latinoamericana.
El propósito de la CAN es progresar en la profundización de una integración
integral que ayude de manera segura al desarrollo humano sustentable y
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equilibrado para vivir bien, con respeto por la diversidad y las asimetrías que una
las diferentes visiones, modelos y enfoques, y que sea convergente hacia la
formación de la Unión de Naciones Suramericanas (Unasur).
- PAÍSES MIEMBROS
BOLIVIA

COLOMBIA

ECUADOR

PERÚ

- PAÍSES ASOCIADOS
Chile, Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay.
- PAÍSES OBSERVADORES
México y Panamá
Es de gran importancia mencionar la CAN dentro del plan exportador ya que es un
acuerdo comercial que brinda beneficios a la hora de exportar desde Colombia a
Ecuador puesto que los dos países son integrantes de la Comunidad Andina De
Naciones (CAN).
Los principales beneficios del acuerdo comercial son:
ZONA DE LIBRE COMERCIO
La Zona de libre comercio andina funciona desde 1993 entre Bolivia, Colombia,
Ecuador y Venezuela (en su momento). A ella se incorporó gradualmente Perú
desde 1997 hasta el 31 de diciembre de 2005.
La zona de libre comercio es el espacio por donde circulan libremente las
productos, sin pagar arancel y sin restricciones. Esto permite la eliminación de
aranceles y restricciones que se aplican a las importaciones originarias de la
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subregión. Logrando de esta manera excluir los obstáculos al intercambio
comercial entre los países integrantes.
POLÍTICA ARANCELARIA (Arancel Externo Común - AEC)
“El Arancel Externo Común AEC, se define como la tasa arancelaria que
aplican de modo uniforme los miembros del mercado común andino, a las
importaciones procedentes de terceros países.”13
En 1995, Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela (en su momento) adoptaron un
Arancel Externo Común para las importaciones desde terceros, configurando una
unión aduanera considerada imperfecta por contemplar tratamientos especiales.
El Arancel Externo Común fue adoptado, por medio de la Decisión 370 en 1995
por Bolivia, Colombia, Ecuador y Venezuela (en su momento)
•

Este AEC tiene una estructura de cuatro niveles (5%, 10%, 15% y 20%), de
acuerdo al grado de elaboración de los productos, deduciéndose que mientras
mayor valor agregado tiene un producto mayor será su nivel arancelario.

•

Colombia y Ecuador aplican niveles arancelarios comunes y Bolivia mantiene
su propio arancel sujeto a administración comunitaria

•

Perú no participa en este mecanismo.

“Ventajas del Arancel Externo Común”14
- El Arancel Externo Común permite armonizar gradualmente las diversas políticas
económicas de los Países Miembros y perfeccionar la unión aduanera, facilitando

13
14

http://www.sica.gov.ec/ MINISTERIO DE AGRICULTURA GANADERÍA, ACUACULTURA Y PESCA DEL ECUADOR

Ibid.,
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el funcionamiento del mercado ampliado. Además unifica protecciones aplicadas a
los productos de ingreso a los Países Miembros.
- Impide la triangulación del comercio en la zona de libre comercio de la
Comunidad Andina, evitando distorsiones.
6.4.

PROCESO EXPORTADOR

“ACCESO A MERCADOS PARA EXPORTADORES – CAN”15
La información relacionada a continuación es de vital importancia a la hora de
realizar operaciones de exportación desde Colombia a Ecuador para el producto
clasificado como: "Moldes para caucho o plástico, para el moldeo por inyección o
compresión (Código NANDINA: 8480.71.00)".
Cuadro 6: Acceso al mercado (CAN)
País de Destino

Requisitos Comunitarios Andinos

Ecuador
Arancel en País de Destino: Ecuador

Subpartida

Este producto no tiene Requisitos
Comunitarios, por lo tanto para su

Ecuador:
(Impuesto

Arancel

Arancel

comercialización

Nominal

Efectivo

requisitos establecidos por el País

(%)

(%)

Miembro Importador.

8480710000 5

0

Fuente: CAN (Comunidad Andina de Naciones)
Elaboración Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

15

Impuestos internos

CAN COMUNIDAD ANDINA DE NACIONES

se

aplican

los

IVA
al

Agregado):12%

Valor
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Ilustración 9: Consolidación de la posición arancelaria CAN

SECCIÓN XVI
MAQUINAS Y APARATOS, MATERIAL ELÉCTRICO Y SUS PARTES, APARATOS Y
ARTEFACTOS MECÁNICOS DE GRABACIÓN O REPRODUCCIÓN DE SONIDO,
APARATOS DE GRABACIÓN O REPRODUCCIÓN DE IMÁGENES Y SONIDO EN
TELEVISIÓN, Y LAS PARTES Y ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS.

CAPITULO 84
REACTORES NUCLEARES,
CALDERAS, MAQUINAS, APARATOS Y ARTEFACTOS
MECÁNICOS; PARTES DE ESTAS MAQUINAS O APARATOS

NANDINA: 84807100
MOLDES PARA CAUCHO O PLÁSTICO, PARA MOLDEO
POR INYECCIÓN O COMPRESIÓN.

CÓDIGO ARANCELARIO NACIONAL DE ECUADOR: 8480710000
PARA MOLDEO POR INYECCIÓN O COMPRENSIÓN

Fuente: CAN (Comunidad Andina de Naciones)
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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Tabla 10: Importaciones ecuatorianas del código nandina 84807100 (2002 –
2006)

Importaciones de Ecuador
%

Código
NANDINA

Volumen en Toneladas

Valores en miles de USD

Participación

84807100

2002 2003 2004 2005 2006 2002 2003 2004 2005 2006 2006

Total Mundo
Mundo

152

266

195

233

477

3131 5086 3467 3938 5734 100

Países de la CAN
Colombia

12

12

19

14

14

117

482

672

593

839

14.63

Perú

0

5

1

2

15

6

213

22

109

121

2.11

Principales Orígenes
Italia

11

58

14

8

226

490

1407 230

345

1666 29.05

China

9

14

53

150

159

99

61

271

610

956

16.67

Alemania

3

14

6

3

5

361

1121 544

399

609

10.62

Fuente: CAN (Comunidad Andina de Naciones)

Tabla 11: Exportaciones colombiana del código nandina 84807100 (2002 –
2006)

Exportaciones de Colombia
%

Código
NANDINA

Volumen en Toneladas

84807100

2002 2003 2004 2005 2006 2002 2003 2004 2005 2006 2006

Valores en miles de USD

Participación

Mundo

60

35

41

56

31

561

853

1566 1888 1378 100

Países de la CAN
Ecuador

12

14

17

14

12

113

347

712

631

692

50.22

Perú

0

0

2

4

5

5

14

16

221

213

15.46

Venezuela

2

5

16

7

7

63

289

626

617

172

12.48

Principales Destinos
Guatemala

1

0

0

11

4

20

0

0

104

73

5.3

México

37

2

1

0

1

123

48

55

1

67

4.86

Argentina

1

0

1

1

1

78

13

48

42

53

3.85

Fuente: CAN (Comunidad Andina de Naciones)
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REGÍMENES ADUANEROS
A esta operación le corresponden los siguientes regímenes aduaneros:
DEPÓSITOS ADUANEROS
Son los lugares autorizados por la autoridad aduanera para el almacenamiento de
mercancías bajo control aduanero. Podrán ser públicos o privados, dentro de
estos últimos se encuentran los depósitos privados para transformación o
ensamble,

para

procesamiento

industrial,

para

distribución

internacional,

aeronáuticos, transitorios, para envíos urgentes, de provisiones de a bordo para
consumo y para llevar y depósitos francos.
Autoridad
DIAN
Responsable del Pago de Impuestos
El propietario de la mercancía importada. (Responsable de la Operación
Aduanera: Importador, Propietario, poseedor de la mercancía importada.)
Condiciones de Almacenamiento y Manipulación
A cargo de entidad administradora bajo supervisión de la autoridad de aduana
Plazo de almacenamiento
2 meses prorrogables a 2 meses adicionales. Salvo en los privados especiales.
Cesión de la mercancía
Puede haber endoso del documento de transporte, dentro del término de
almacenamiento.
Declaración de mercancía en abandono
Vencido el término previsto para la permanencia de la mercancía en el depósito
sin que se hubiere obtenido el levante o sin que se hubiere reembarcado la
mercancía, operará el abandono legal.
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ZONA FRANCA
Son áreas geográficas delimitadas del territorio nacional, cuyo objeto es promover,
y desarrollar el proceso de industrialización de bienes y la prestación de servicios,
destinados primordialmente a los mercados externos.
Clases de Zonas Francas:
a) Industriales de Bienes y de Servicios.
b) Industriales de Servicios Turísticos.
Documentos exigidos
Quien autoriza el ingreso o salida de todas las mercancías es el Usuario
Operador. El ingreso a Zona Franca, si procede del exterior la mercancía, no es
importación; no hay Declaración de Importación. Sólo para exportación definitiva
hay trámite de autorización de embarque y Declaración de Exportación desde
Zona Franca al resto del territorio aduanero nacional se declara la modalidad de
importación que corresponde y los documentos soporte son los señalados en el
Decreto 2685 de 1999. En el caso de provenir del resto del mundo o de otra zona
franca

se

requiere

la

autorización

del

Usuario

operador

mediante

el

diligenciamiento del formulario de movimiento de mercancías y el documento de
transporte, según sea el caso. Para efectos de control, todo ingreso o salida de
zona franca está amparado en formularios que suscribe a manera de autorización
el Operador. Igualmente, dicho usuario cuenta con sistemas computarizados de
control de inventarios.
Plazos
No se limita la permanencia de las mercancías en una zona franca.
Declaración de salida de mercancías
Este procedimiento sólo requiere de la autorización del Usuario Operador, quien
deberá informar a la Administración de Impuestos y Aduanas en cuya jurisdicción
se efectuará el embarque, sobre los bienes que salgan de la Zona Franca hacia
mercados externos. Estas operaciones no requieren del diligenciamiento del
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Documento de Exportación -DEX-, y no darán derecho al reconocimiento del
Certificado de Reembolso Tributario -CERT-.
Autoridad
DIAN

TRANSITO ADUANERO / COLOMBIA
Es la modalidad que permite el transporte terrestre de mercancías nacionales o
de procedencia extranjera, bajo control aduanero, de una Aduana a otra situadas
en el territorio aduanero nacional.

Autorización
La modalidad de tránsito aduanero sólo podrá solicitarse y autorizarse para las
mercancías que estén consignadas o se endosen en el documento de transporte a
la Nación, las entidades territoriales y las entidades descentralizadas, a un usuario
de una Zona Franca, a un titular de un depósito privado o público, o cuando las
mercancías vayan a ser sometidas a una de las siguientes modalidades de
importación:
a) Importación para transformación o ensamble;
b) Importación temporal para perfeccionamiento activo de bienes de capital;
c) Importación temporal en desarrollo de Sistemas Especiales de ImportaciónExportación,
d) Importación temporal para procesamiento industrial.
También procederá la autorización de la modalidad de tránsito aduanero para las
unidades funcionales, para las mercancías consignadas en el documento de
transporte a un Usuario Aduanero Permanente o a un Usuario Altamente
Exportador para cualquier modalidad de importación y en el Régimen de
exportación cuando el embarque se haga por Aduana diferente a aquella donde se
tramitó la Autorización de Embarque.
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Exención del pago de derechos e impuestos de importación
Las mercancías mientras permanezcan bajo el régimen de tránsito aduanero no
causarán tributos aduaneros.

TRASBORDO
Esta modalidad del régimen de Tránsito Aduanero que regula el traslado de
mercancías, del medio de transporte utilizado para la llegada al territorio nacional,
a otro que efectúa la salida a país extranjero, dentro de una misma aduana y bajo
su control, sin que aquellas causen tributos aduaneros.

6.5.

MARCO CONCEPTUAL

Para lograr un correcto desarrollo del proyecto de la empresa FAMOLTEC es
necesario tener claro los diferentes conceptos que hacen parte del plan de
exportación de moldes de acero para la fabricación de productos plásticos.
ARANCEL: Es un derecho que se paga por ingresar mercancía a un país.
ARANCEL: Es un impuesto que los países cobran a los productos
provenientes de otros países en el desarrollo de la actividad exportadora, de
igual manera es un medio utilizado para proteger la producción nacional.
BALANZA COMERCIAL: Es aquella que registra las transacciones de bienes
de un país con el resto del mundo, durante un periodo de tiempo determinado.
Cuando el valor de las importaciones supera el valor de las exportaciones se
dice que la balanza comercial está en déficit; cuando sucede lo contrario, se
dice que la balanza comercial tiene superávit.

38

CALIDAD: Son propiedades inherentes a un producto o servicio que permiten
apreciarlo como igual, mejor, o peor que el resto de productos o servicios. La
calidad es medida por el número de aceptaciones o rechazos del producto.
CAPACIDAD: Son las unidades máximas que se pueden producir en una
unidad de tiempo.
CERTIFICADO DE ORIGEN: Es una exigencia de los países para otorgar
beneficios arancelarios a los productos que ingresan de otro país con los que
se tienen acuerdos comerciales.
CENSO: Es el estudio o enumeración completa de una población. Cuando toda
la población es motivo de estudio.
COMPETITIVIDAD: Tener la capacidad de sostener un producto en el
mercado.
COSTUMBRES: Es algo usual, una forma aceptada de comportamiento.
CULTURA: Es la sumatoria de las creencias, costumbres y valores de una
sociedad determinada
CULTURA: Es un conjunto de conocimientos básicos necesarios a toda
persona, en un momento histórico y en un medio social dado. Es aquello de
nos define dentro de una sociedad.
CREENCIAS: es un número de afirmaciones que pueden ser verbales o
mentales y le permiten dar al individuo una confirmación o conocimiento sobre
algo.
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CLÚSTER: es una reunión de empresas relacionadas entre sí, en determinada
zona geográfica, de modo de conformar en sí misma una punta productiva
especializada con ventajas competitivas.
DEMANDA: En términos cuantitativos y cualitativos, cuantas personas van a
comprara el producto.
DISTRIBUCIÓN: “son los canales que cada empresa escoge para hacer llegar
al cliente su producto o servicio, en el menor tiempo posible.
EMPRESA: Es una persona o un grupo de personas que voluntariamente han
decidido desarrollar una actividad económica con el propósito de satisfacer las
necesidades de la humanidad o humanas mediante la optima utilización de los
recursos escasos, produciendo bienes y servicios que garanticen la
supervivencia, el crecimiento, el desarrollo del hombre como individuo, como
parte de un grupo social y especie.
ESTRATEGIA: Es aquella que permite conectar factores críticos internos y
externos como alternativas de solución a los problemas medianos y de largo
plazo. Las estrategias deben incluir un horizonte. Son tácticas, planes.
EXPORTACIÓN: salida de mercancía del territorio aduanero nacional con
destino a otro país.
GLOBALIZACIÓN: Es la apertura de los productos hacia otros mercados
mediante la eliminación de barreras comerciales y arancelarias, con el fin de
lograr mayores volúmenes y por lo tanto reducir los precios al consumidor.
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INTERNACIONALIZACIÓN: Acuerdo entre estados y naciones a través del
intercambio de productos y servicios.
INDUSTRIA: “Es la transformación por medio de procesos y actividades de
materias primas en productos elaborados.
INVESTIGACIÓN DE MERCADOS: es un proceso por el cual se indaga sobre
las necesidades, en la cual

se obtiene información y datos claves. La

investigación de mercados orienta todo el desarrollo empresarial.
MANO DE OBRA: son las horas que utiliza el hombre en la obtención de los
productos, y es medida en horas hombre.
MERCADO: Conjunto de personas, organizaciones, empresas que tienen
necesidades comunes.
METALMECÁNICA: Es la producción

de maquinarias, equipos y todos

aquellos productos metálicos.
NECESIDAD: Es la carencia de algo.
PLAN EXPORTADOR: Es la guía, la ruta, y la herramienta que presenta la
metas de la exportación y la forma de alcanzarlas. Este también permite
detectar las amenazas del entorno y las oportunidades en los mercados
foráneos.
PLANEAR: Pensar por anticipado lo que se va hacer.
PRODUCCIÓN: medio de las empresas de satisfacer las necesidades, a su
vez es un conjunto de tecnologías y técnicas para la transformación de
insumos en bienes y servicios.
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PRODUCTIVIDAD: Mejor aprovechamiento de los recursos.
PRODUCTO: Es un paquete de atributos que satisfacen la demanda de un
cliente. Puede ofrecerse en la forma de un artículo tangible, un servicio o un
plan.
TASA DE CAMBIO: Valor en términos monetarios que d debemos dar por una
divisa.
TECNOLOGÍA: Es la aplicación de conocimiento científico con fines prácticos,
es aplicada en la producción. La tecnología produce nuevos productos y su fin
es satisfacer las necesidades del hombre.
OFERTA: Cantidad de bienes o servicios que los productores están dispuestos
a vender a un precio en un momento determinado.
RENTABILIDAD: Obtener beneficio, ganancia.
RIESGO: Asumir la posibilidad de perder o ganar. Esto depende de los
factores o características del mercado.
VALORES: es una forma de creencia, pero tiene aspectos diferentes a la
creencia ya que son limitados, no son innatos, le permiten a la sociedad que
las personas sean aceptadas.
VALOR CIF: (Cost, Insurance, Freight, es decir, costo, seguro y flete). Es el
precio total de la mercancía, incluyendo en su valor los costos por seguros y
fletes.
VALOR FOB: (Free on board): corresponde al precio de venta de los bienes
embarcados a otros países, puestos en el medio de transporte, sin incluir valor
de seguro y fletes.
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6.6.

MARCO FINANCIERO

Es de gran importancia hacer referencia a la información financiera de la empresa,
puesto que en un mundo de negocios tan complejo como el de hoy que es
caracterizado por el proceso de globalización de las empresas, esta información
es vital ya que genera datos indispensables para la administración y el desarrollo
económico

CANO DÍAZ EDILBERTO FAMOLTEC
NIT 19.426.393-8
BALANCE GENERAL
A 31 DE DICIEMBRE DE 2007
ACTIVO

PASIVO Y PATRIMONIO

ACTIVO CORRIENTE
Disponible
Deudores
inventarios

AÑO 2006
AÑO 2007
$182.313.289 $62.376.624
$24.529.707 $28.299.460
$67.856.960 $62.721.072

PASIVO CORRIENTE
Obligaciones Bancarias
Proveedores
Costos y Gastos por Pagar
Impuestos por Pagar
anticipo de avances recibidos

TOTAL ACTIVO
CORRIENTE

$274.699.956 $153.397.156 TOTAL PASIVO

ACTIVO NO CORRIENTE O FIJO
PASIVO NO CORRIENTE
Propiedad planta y Equipo
$436.774.056 $373.810.188 Obligaciones financieras
Diferidos
$0 $28.972.775 total pasivo no corriente
Valorizaciones
$51.325.000 $51.325.000
TOTAL ACTIVO FIJO
$488.099.056 $454.107.963 TOTAL DEL PASIVO
PATRIMONIO
Capital de personas naturales
Revalorización del Patrimonio
Utilidades Acumuladas del Ejercicios anteriores
resultado del Ejercicio
valorizaciones
$762.799.012 $607.505.119 TOTAL DEL PATRIMONIO
$762.799.012 $607.505.119 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

TOTAL ACTIVO
TOTAL ACTIVO
Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.

AÑO 2006
AÑO 2007
$11.723.029
$9.668.599
$240.348.674 $54.557.379
$691.648
$996.255
$5.232.000 $14.778.000
$95.552.000 $35.796.000
$353.547.351 $115.796.233

$37.568.271 $120.931.290
$37.568.271 $120.931.290
$391.115.622 $236.727.523

$158.500.000 $158.500.000
$71.417.530 $54.893.196
$84.209.264 $48.360.914
$6.231.596 $57.698.486
$51.325.000 $51.325.000
$371.683.390 $370.777.596
$762.799.012 $607.505.119
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ANÁLISIS HORIZONTAL
FAMOLTEC
BALANCE GENERAL
A 31 DE DICIEMBRE DE 2006
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones Bancarias
Proveedores
Costos y Gastos por Pagar
Impuestos por Pagar
anticipo de avances recibidos
TOTAL PASIVO

AÑO 2006
AÑO 2007
$ 11.723.029
$ 9.668.599
$ 240.348.674
$ 54.557.379
$
691.648
$ 996.255
$ 5.232.000
$ 14.778.000
$ 95.552.000
$ 35.796.000
$ 353.547.351
$ 115.796.233

ANÁLISIS
HORIZONTAL
-$ 2.054.430,00
-$ 185.791.295,00
$ 304.607,00
$ 9.546.000,00
-$ 59.756.000,00
-$ 237.751.118,00

%
-17,52
-77,30
44,04
182,45
-62,54
-67,25

$ 83.363.019,00
$ 83.363.019,00
-$ 154.388.099,00

221,90
221,90
-39,47

-$ 16.524.334,00
-$ 35.848.350,00
$ 51.466.890,00

-23,14
-42,57
825,90

-$ 905.794,00
-$ 155.293.893,00

-0,24
-$ 20,36

PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras
total pasivo no corriente
TOTAL DEL PASIVO

$ 37.568.271
$ 37.568.271
$ 391.115.622

$ 120.931.290
$ 120.931.290
$ 236.727.523

$ 158.500.000
$ 71.417.530
$ 84.209.264
$ 6.231.596
$ 51.325.000
$ 371.683.390
$ 762.799.012

$ 158.500.000
$ 54.893.196
$ 48.360.914
$ 57.698.486
$ 51.325.000
$ 370.777.596
$ 607.505.119

PATRIMONIO
Capital de personas naturales
Revalorización del Patrimonio
Utilidades Acumuladas del Ejercicios anteriores
resultado del Ejercicio
valorizaciones
TOTAL DEL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + PATRIM
Fuente: CAMOTE
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.
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ANÁLISIS VERTICAL
FAMOLTEC
BALANCE GENERAL (ACTIVO)
A 31 DE DICIEMBRE DE 2006
ACTIVO CORRIENTE

Disponible
Deudores
inventarios

AÑO 2006

$ 182.313.298
$ 24.529.707
$ 67.856.960

TOTAL ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE O FIJO
Propiedad planta y Equipo
Diferidos
Valorizaciones

$ 436.774.056

TOTAL ACTIVO FIJO
TOTAL ACTIVOS

$ 488.099.056
$ 762.799.021

% DEL TOTAL

23,9006
3,2157
8,8958
36,0121

$ 274.699.965

$0
$ 51.325.000

57,2594
0,0000
6,7285
63,9879

Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.

ANÁLISIS VERTICAL
FAMOLTEC
BALANCE GENERAL (ACTIVO)
A 31 DE DICIEMBRE DE 2007
ACTIVO CORRIENTE
AÑO 2007
Disponible
Deudores
inventarios

$ 62.376.624
$ 28.299.460
$ 62.721.072

TOTAL ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE O FIJO
Propiedad planta y Equipo
Diferidos
Valorizaciones

$ 153.397.156

TOTAL ACTIVO FIJO
TOTAL ACTIVOS CORRIENTE

$ 454.107.963
$ 607.505.119

Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.

$ 373.810.188
$ 28.972.775
$ 51.325.000

% DEL TOTAL
10,2677
4,6583
10,3244
25,2503

61,5320
4,7691
8,4485
74,7497
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ANÁLISIS VERTICAL
FAMOLTEC
BALANCE GENERAL (PASIVO)
A 31 DE DICIEMBRE DE 2006
PASIVO CORRIENTE
AÑO 2006
Obligaciones Bancarias
Proveedores
Costos y Gastos por Pagar
Impuestos por Pagar
Anticipo de Avances Recibidos

$ 11.723.029
$ 240.348.674
$
691.648
$
5.232.000
$ 95.552.000

TOTAL PASIVO

$ 353.547.351

PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras
total pasivo no corriente
TOTAL DEL PASIVO

$ 37.568.271
$ 37.568.271
$ 391.115.622

% DEL TOTAL
1,6165
33,1410
0,0954
0,7214
13,1754
48,7496

5,1802
5,1802
10,3604

PATRIMONIO
Capital de personas naturales
Revalorización del Patrimonio
Utilidades Acumuladas del Ejercicios
anteriores
Resultado del Ejercicio
Valorizaciones

$ 158.500.000
$ 71.417.530

21,8551
9,8476

$
$
$

11,6114
0,8593
7,0771
51,2504

84.209.264
6.231.596
51.325.000

TOTAL PATRIMONIO

$ 371.683.390

TOTAL PASIVO + PATRIM

$ 725.230.741
100

Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.
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ANÁLISIS VERTICAL
FAMOLTEC
BALANCE GENERAL (PASIVO)
A 31 DE DICIEMBRE DE 2007
PASIVO CORRIENTE
AÑO 2007
Obligaciones Bancarias
Proveedores
Costos y Gastos por Pagar
Impuestos por Pagar
Anticipo de Avances Recibidos
TOTAL PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras
total pasivo no corriente
TOTAL DEL PASIVO

$ 9.668.599
$ 54.557.379
$ 996.255
$ 14.778.000
$ 35.796.000

% DEL TOTAL
1,9871
11,2126
0,2047
3,0372
7,3567
23,7983

$ 115.796.233
$ 120.931.290
$ 120.931.290
$ 236.727.523

24,8536
24,8536
49,7073

PATRIMONIO
Capital de personas naturales
Revalorización del Patrimonio
Utilidades Acumuladas del Ejercicios anteriores
Resultado del Ejercicio
Valorizaciones

$ 158.500.000
$ 54.893.196
$ 48.360.914
$ 57.698.486
$ 51.325.000

TOTAL PATRIMONIO

$ 370.777.596

TOTAL PASIVO + PATRIM

$ 486.573.829

32,5747
11,2816
9,9391
11,8581
10,5482
76,2017

100
Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.
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CANO DÍAZ EDILBERTO FAMOLTEC
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DICIEMBRE 01 DE 2006 -2007
PERIODO
01/Ene/2006 A
31/Dic/2006
INGRESOS OPERACIONALES
Elaboración de Moldes en Metal
$ 390.457.820
$ 390.457.820
TOTAL INGRESOS
$ 130.900.180
COSTO DE PRODUCCIÓN
$ 259.557.640
UTILIDAD BRUTA

GASTOS GENERALES
gastos de operación
UTILIDAD OPERACIONAL
Otros ingresos no operacionales
Otros gastos no operacionales
UTILID ANTES DE IMPUESTOS
IMPUESTO DE RENTA
UTILIDAD NETA

PERIODO
01/Ene/2007 A
31/Dic/2007

$ 65.877.955,00
$ 193.679.685
$ 4.250.859
$ 45.250.620
$ 152.679.924
$ 53.437.973
$ 99.241.950,60

$ 480.850.320
$ 480.850.320
$ 157.299.122
$ 323.551.198

$ 84.110.195
$ 239.441.003
$ 5.197.051
$ 28.821.456
$ 215.816.598
$ 75.535.809,30
$ 140.280.788,70

Fuente: FAMOLTEC
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Junio 2008.

6.6.1. Razones de Liquidez
• CAPITAL DE TRABAJO:
Activo Corriente – Pasivo Corriente
454.107.963 - 115.796.233: $ 338.311.730
De acuerdo a la razón de capital de trabajo podemos observar que la empresa
FAMOLTEC, después de financiar sus pasivos corrientes tendría disponible
$338.311.730 tiene la capacidad de cubrir sus compromisos de pago y poder
expandirse para invertir en otras actividades productivas para la empresa.
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• RAZÓN CORRIENTE:

Activos Corrientes
Pasivos Corrientes

454.107.963: 3.9
115.796.233
Teniendo en cuenta el valor de la Razón corriente es de 3.9 pesos se puede
decir que por cada peso de deuda existe un respaldo equivalente al 3.9, en los
activos susceptibles de convertirse en efectivo en el corto plazo
• PRUEBA ACIDA:

Activos Corrientes –Inventarios
Pasivos Corrientes
454.107.963 -62.721.072: 3.38
115.796.233

Por cada peso que la empresa FAMOLTEC obtiene en un año se tiene 3.38 para
financiar los pasivos corrientes sin tener que recurrir a la venta de inventarios.

6.6.2. Razones de Endeudamiento

RAZÓN DE ENDEUDAMIENTO

Pasivo Total
Activo Total

236.727.523 = 0.38 *100
607.505.119
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Este indicador que tiene por objeto medir en qué grado y de qué forma participan
los acreedores dentro del financiamiento de la empresa. Lo que nos indica que
tienen una participación de 38%

6.6.3. Indicador de Rentabilidad
MARGEN DE UTILIDAD NETA:

Utilidad Neta
Ventas

140.287.788 0.2917
480.850.320
La utilidad neta correspondió a un 0.29 de las ventas netas, lo que equivale a decir
que por cada peso vendido generó 0.29 centavos de utilidad neta.

RENDIMIENTO DE ACTIVOS:
Utilidad neta anual___
Activos
140.287.788

23.1 %

607.505.119

Este indicador

mide la eficiencia con la que la

empresa obtiene

ganancias sobre sus activos, en este caso es un 23.1%

obtener
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RENDIMIENTO DE PATRIMONIO: Utilidad neta anual
Patrimonio
140.287.788 38%
370.775.596
Las utilidades netas correspondieron un 38 % en el año 2007 esto quiere decir
que los dueños de la empresa obtuvieron un rendimiento sobre su inversión de
38%.
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7.

ESTUDIO DE MERCADO

La investigación de mercados realizada por la empresa y con la ayuda de
organismos gubernamentales como Proexport indicó que por las características
del producto exportable es mejor empezar a dar a conocer el producto a países
latinoamericanos y de Centroamérica, inicialmente empezaremos con Ecuador.
“Ecuador es un país donde se facilita el transporte debido a que los costos de
transporte son económicos y existe facilidad de acceso. Por otra parte en Ecuador
no existe mayor tecnología en la elaboración de moldes plásticos, ya que el
comercio se centra más específicamente a la comercialización de bienes de
servicios o de bienes de capital.”16

7.1.

MARCO GEOGRÁFICO

Para llevar a cabo la exportación es necesario conocer algunas características
básicas del país de destino de la exportación, de igual manera es necesario saber
donde está ubicado el país, su posición geográfica.
Ilustración 5: Ubicación de Ecuador

ECUADOR

www.cncultura.gov.ec
16

ANÁLISIS EXPORTADOR DEL SECTOR PLÁSTICO, Op. Cit, Pág.30
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7.1.1. “ECUADOR”17

Ilustración 5: Mapa de Ecuador

Fuente: http://www.explored.com.ec/ecuador/index.htm

Ecuador (república) (nombre oficial, República del Ecuador), república situada en
el noroeste de Sudamérica, limita al norte con Colombia, al este y sur con Perú, y
al oeste con el océano Pacífico. Debe su nombre a la línea imaginaria del ecuador,
que atraviesa el país y divide a la Tierra en dos hemisferios. Las islas Galápagos o
archipiélago de Colón, localizadas en el Pacífico a unos 1.000 Km. de la costa,
pertenecen a Ecuador. El país tiene una superficie de 272.045 km² contando con
las Galápagos. La capital es Quito, una de las más antiguas de América del Sur.
17

ENCARTA. Enciclopedia, Actualización 2007.
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Ya definido el país destino de las exportaciones, se definirá la ciudad a la que
específicamente se quiere llegar.

7.1.2. Segmentación del mercado
Se establece Guayaquil como la ciudad que reúne el movimiento metalmecánico
en todo el país al cual desea llegar la Falmotec, por lo cual se

ha definido

Guayaquil como el destino de las exportaciones de moldes de acero puesto que
allí se concentran la mayoría de industrias del sector plásticos en Ecuador. Y si
mismo es la capital de Guayas donde se encuentran la mayoría de los posibles
clientes para Famoltec.

7.1.2.1.

“GUAYAQUIL”18

Ilustración 6: Ubicación Guayaquil

GUAYAQUIL

Fuente: http://www.luventicus.org/mapas/ecuador/guayas.gif
18

http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil
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Santiago de Guayaquil es la ciudad más poblada del Ecuador con 2.268.338
habitantes en su área metropolitana. Es cabecera cantonal del cantón Guayaquil y
la capital de la provincia del Guayas.
Es una ciudad diversa, en crecimiento, y aquí se ubica el puerto más importante
del país. Se encuentra en la costa ecuatoriana, cerca del Océano Pacífico. Por
esta razón, se le conoce en Ecuador como la "Perla del Pacífico".
En la época colonial, Guayaquil formaba junto a Quito y Cuenca, la Real Audiencia
de Quito. Fue cuna de la definitiva independencia de la nación. Una vez liberada la
ciudad el 9 de Octubre de 1820, fue capital de la Provincia Libre de Guayaquil, una
pequeña y efímera nación que después se integró a la Gran Colombia.
Posteriormente, Guayaquil formó parte de la República del Ecuador.
Guayaquil ha sido la sede de las más grandes revoluciones que dieron forma a lo
que hoy conocemos como Ecuador, así como la Revolución Octubrina, que
independizó a la ciudad, la Revolución Marcista, que expulsó al militarismo
extranjero, la Revolución Liberal, liderada por el Gral. Eloy Alfaro, la Revolución
Bancaria, entre otras.
La ciudad de Santiago de Guayaquil es considerada la Capital Económica del
Ecuador, además su puerto es uno de los más importantes de la costa del Pacífico
Oriental. El 70% de las exportaciones privadas del país sale por sus modernas y
amplias instalaciones, ingresando el 83% de las importaciones.
7.1.2.1.1. Economía
Durante la época de la colonia Guayaquil siempre ocupó un lugar primordial. En
sus astilleros se construían embarcaciones con las famosas maderas de sus
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inmediaciones como guayacán, mangle, balsa, laurel, y otras, llegando a
convertirse en Astillero Real de la Corona Española.
Actualmente Guayaquil es el puerto fluvial y marítimo más importante del país,
donde llegan embarcaciones de todas partes del mundo. El 73% de todas las
importaciones y el 47% del total de las exportaciones se movilizan a través de las
instalaciones portuarias que se encuentran al sur de la ciudad.
Guayaquil se caracteriza por ser una ciudad de comercio, un motor del desarrollo
para el Ecuador. En esta ciudad se encuentran desarrolladas las actividades
industriales, de servicios, comunicaciones, comercio formal e informal.
7.2.

“DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO”19

El producto consiste en una herramienta llamada molde que es una

pieza o

conjunto de piezas acopladas en que se hace en hueco la forma que en sólido
quiere darse a la materia fundida, fluida o blanda, que en él se vacía, esta
herramienta sirve para dar forma o cuerpo a algo. Y en este caso en especifico
será utilizada para realizar productos plásticos, este molde debe ser montado en
maquinas inyectoras o sopladoras, para obtener el producto plástico.
La materia prima (acero) para realizar el molde es importada de Suecia, este
producto tiene un gran valor agregado que es la mano de obra, el diseño y
fabricación, se venderá producto con el valor agregado del diseño y la tecnología.
Cabe anotar que el molde será realizado dependiendo de las preferencias del
cliente, el numero y figura de cavidades que el establezca Y de igual manera
el tamaño del molde.

19

FAMOLTEC, Gerente general.
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7.2.1. “Posición Arancelaria”20

SECCIÓN XVI
MAQUINAS

Y

APARATOS

APARATOS,
Y

REPRODUCCIÓN

MATERIAL

ARTEFACTOS
DE

ELÉCTRICO

Y

SUS

PARTES,

MECÁNICOS

DE

GRABACIÓN

O

APARATOS

DE

GRABACIÓN

O

SONIDO,

REPRODUCCIÓN DE IMÁGENES Y SONIDO EN TELEVISIÓN, Y LAS PARTES
Y ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS.
84.80.71.00.00
Capitulo 84 reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y artefactos
mecánicos; partes de estas maquinas o aparatos.

PARTIDA
84.80 Cajas de fundición, placas de fondo para moldes; modelos para moldes;
modelos para metales (excepto las lingoteras) carbonos, metálicos, vidrio,
materias minerales, caucho o plástico (18 -2)

SUBPARTIDA
71.00.00. Para moldeo por inyección o por compresión
7.3.

“DEFINICIÓN DE LA CAPACIDAD EXPORTADORA”21

La empresa tiene la capacidad de producir cuatro moldes (4) al mes, pero
actualmente no está siendo utilizado el total de su capacidad productiva, puesto
20
21

ARANCEL DE ADUANAS, Bogotá: Proexport.
Ibid.,
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que simplemente se realizan de uno (1) a dos (2) moldes por mes, lo que quiere
decir que la

empresa

a predispuesto que cuenta en promedio con dos (2)

moldes al mes, como primeras unidades listas para exportar al país de destino de
las exportaciones, (ECUADOR). No se puede exportar la totalidad de la capacidad
productiva, puesto que la idea no es descuidar el mercado nacional.
De igual manera si surge una gran demanda del producto tanto nacional como
internacional, la empresa tiene la capacidad de doblar los turnos, lo que quiere
decir que se podrían trabajar las veinticuatro (24) horas del día, para lograr con
esto aumentar la capacidad productiva.

7.4.

RAZONES POR LA CUALES EXPORTAR A ECUADOR

Se ha escogido Ecuador para exportar el producto, puesto que actualmente este
país no se cuenta con una tecnología muy avanzada en cuanto a la fabricación de
moldes, de igual manera para aprovechar los tratados de libre comercio que
existen entre Colombia y Ecuador, específicamente la CAN ya que brinda unas
excelentes preferencias arancelarias.
Otra de las

razones que tiene la empresa para exportar a Ecuador es la

necesidad de ampliar su mercado ya que de acuerdo a análisis realizados en el
sector de plásticos, este tiende al crecimiento cada vez más. Y la empresa quiere
abarcar estos mercados, debido a que es una empresa que durante más de veinte
años está dedicada a fabricar y vender sus productos a nivel únicamente nacional.
Y finalmente otro motivo de gran

importancia para exportar es diversificar el

mercado, buscando con esto no correr el riesgo de estar en un solo mercado.
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7.5.

EL CLIENTE

El cliente para Famoltec serán las empresas del sector industrial que saquen
producción de productos plásticos por medio de inyección y soplado. Esto hace
referencia al sector industrial: Plástico y derivados en Ecuador, específicamente
en Guayaquil.
Los posibles clientes para FAMOLTEC, fueron suministrados por la base de datos
de Zeyky, Proexport y Aseplas (Asociación Ecuatoriana de Plásticos)
Seguido de esto se enunciaran los clientes a los cuales la empresa pretende
llegar con su producto:

AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A. PLASTIZOC

EMPRESA

AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A. PLASTIZOC

DIRECCIÓN

Guayas, Mapasingue Este Av. 2da # 133

CIUDAD

Guayas

TELÉFONO

5932-2569253

FAX

5932-2635895

MATERIAS
PRIMAS

Poliestireno,
Polietileno,
Copolímero Acetálico

PROCESOS

Inyección, extrusión

PRODUCTOS
TERMINADOS

Elaboración de fundas plásticas para
agroindustria en baja y alta densidad

.

Polipropileno;

el

hogar,

industria

y
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BIC ECUADOR
EMPRESA

BIC ECUADOR

DIRECCIÓN

Km. 5 Via a Daule. Mapasingue, Calle 1ra.

CIUDAD

Guayaquil

WEB

www.bicworld.com

TELÉFONO

5934-2354562

FAX

5934- 2354747

MATERIAS
PRIMAS

Poliestireno,
Polietileno,
Copolímero Acetálico

PROCESOS

Inyección, extrusión

PRODUCTOS
TERMINADOS

Bolígrafos, Encendedores, Afeitadores

DELTA PLASTIC
EMPRESA

DELTA PLASTIC

DIRECCIÓN

Mapasingue oeste,av.6ta.305 y calle tercera

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2854849-2851217

FAX

5934-2850225

E-MAIL

info@deltaplastic.com.ec

WEB

www.deltaplastic.com.ec

MATERIAS
PRIMAS

Poliestireno, Polietilenos, PVC, PET

PROCESOS

Inyección, Soplado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Tapas, Frascos, Botellas, Preformas PET

Polipropileno;
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DOLTREX
EMPRESA

DOLTREX

DIRECCIÓN

Km. 12.5 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2115112

FAX

5934-2115115

E-MAIL

doltrex@interactive.net.ec

MATERIAS
PRIMAS

PVC

PROCESOS

Extrusión e Inyección

PRODUCTOS
TERMINADOS

Compuesto de PVC, extensiones y enchufes eléctricos, armadores
de aluminio anodizados (colgadores de ropa)

LAMACORPLASTICS S.A.

EMPRESA

LAMACORPLASTICS S.A.

DIRECCIÓN

CdlaLa Fae mz 26 villa 15

CIUDAD

Guayas

TELÉFONO

5934-2450587

FAX

5934-2692234

CONTACTO

Mario Larrea

PRODUCTOS Comercialización de materiales industriales a nivel internacional,
TERMINADOS empresa especializada en la industria del plástico.
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PLÁSTICOS ECUATORIANOS
EMPRESA

PLÁSTICOS ECUATORIANOS

DIRECCIÓN

Km.8.5 Vía Daule

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2250370

WEB

www.plasticosecuatorianos.com.ec

MATERIAS
PRIMAS

Polietileno, Poliestireno, Polipropileno, Policarbonato

PROCESOS

Inyección, Soplado y Termo Formado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Envases Industriales,
Línea Agroindustrial

Productos

descartables,

PLÁSTICOS SORIA
EMPRESA

PLÁSTICOS SORIA

DIRECCIÓN

Km. 14.5 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

E-MAIL

plasoria@plasoria.com

TELÉFONO

5934-2892390

FAX

5934-2892390

PROCESOS

Extrusión e inyección

PRODUCTOS
TERMINADOS

Envases desechables, fundas y rollos plásticos, planchas acanaladas,
sandalias, zapatos, botas, cordones
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PLÁSTICOS EL LITORAL
PLÁSTICOS DEL LITORAL

EMPRESA

PLÁSTICOS DEL LITORAL

DIRECCIÓN

Km. 11.5 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2100600 2100151

FAX

5934-2251270

PROCESOS

Termo formado, Extrusión, Inyección y Soplado

PLÁSTICOS CHEMPRO
EMPRESA

PLÁSTICOS CHEMPRO

DIRECCIÓN

Av.Dr. Juan Tanca Marengo Km. 6 1/2, Frente al Colegio Americano

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2255589 - 2255978, 2258548

FAX

5984-2256735

WEB

www.plasticoschempro.com

E-MAIL

chempro@gye.satnet.net ó ventas@plasticoschempro.com.ec

MATERIAS
PRIMAS

Polietileno,polipropileno,Poliestireno

PROCESOS

Inyección, soplado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Artículos Plásticos: Línea Hogar, Avícola, Juguetes Industriales
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PLAINSA
EMPRESA

PLAINSA

DIRECCIÓN

Km. 15 Via a Daule. (Lab. Garzozi)

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

593-4-2893000

FAX

593-4-2893369

MATERIAS
PRIMAS

PVC, Polietileno alta densidad, polietileno
Polipropileno, Masterbach, Pigmentos

PROCESOS

Inyección,
Soplado,
temperatura

PRODUCTOS
TERMINADOS

Tapas, Tapones, Bolas rollón, Cuerpo
Canastilla, Envases de PVC, envases de PE

Tampografia,

baja

Serigrafía,
de

densidad,

Sellado

barra,

por

Tornillos,

PLASTIGAMA
EMPRESA

PLASTIGAMA

DIRECCIÓN

Km. 4.5 Vía Durán-Tambo

CIUDAD

Guayaquil

WEB

www.plastigama.com.ec

E-MAIL

amanco@plastigama.com.ec

TELÉFONO

5934- 2802020

FAX

5934-2808048

MATERIAS
PRIMAS

PVC, Poliestireno, Polipropileno

PROCESOS

Extrusión, Rotomoldeo e Inyección

PRODUCTOS
TERMINADOS

Tuberías y accesorios de PVC, Polipropileno, Polietileno alta
densidad, Conexiones PVC, PP y PE, tanques PE, Cemento solvente
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PLASTRO
EMPRESA

PLASTRO

DIRECCIÓN

Km. 11.5 Vía Daule

CIUDAD

Guayaquil

E-MAIL

plastro@plastroec.com

TELÉFONO

593-2101616

FAX

5934-2100620

MATERIAS
PRIMAS

Poliestireno Expandido

PROCESOS

Termoformado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Envases Descartables y Embalajes

PLAPASA
EMPRESA

PLAPASA

DIRECCIÓN

Km. 14.5 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

WEB

www.plapasa.com

E-MAIL

info@plapasa.com

TELÉFONO

5934-2893590

FAX

5934-2893589

MATERIAS
PRIMAS

Polietileno alta densidad, polietileno baja densidad,
Polipropileno, Poliestireno

PROCESOS

Inyección y Soplado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Jabas plásticas, galoneras y cajas plásticas, baldes, artículos para
lavandería, tachos, papeleros, basureros, maceteros, artículos para
cocina, muebles plásticos: mesas y sillas
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PLASTIEMPAQUES
EMPRESA

PLASTIEMPAQUES

DIRECCIÓN

Km.1,5 Vía Durán Tambo

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5934-2801600-2800225

WEB

www.plastiempaques.com

E-MAIL

plastiem@plastiempaques.com

MATERIAS
PRIMAS

Polietileno de baja y alta densidad, polipropileno

PROCESOS

Extrucción,
Serigrafía

Coextrucción,

Conversión,

Imprenta,

Soplado,

PRODUCTOS
TERMINADOS

Empaques flexibles, Cabos, Envases, Ovillos, Madejas, Película
cast, Películas agrícolas, películas acuícolas

PICA
EMPRESA

PICA

DIRECCIÓN

Km. 7 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

E-MAIL

plasticosindustriales@pica.com.ec

WEB

www.pica.com.ec

TELÉFONO

5934-2250444 - 2250140

FAX

5934-2251270 - 2251268

PROCESOS

Inyección y soplado

PRODUCTOS
TERMINADOS

artículos de hogar, la industria, la escuela, la playa, calzado,
juguetes, Muebles, accesorios de PVC
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QUIFATEX S.A.
EMPRESA

QUIFATEX S.A.

DIRECCIÓN

Avda. de las Américas Ed. Mecanos 2do. Piso

CIUDAD

Guayaquil

WEB

www.quifatex.com

TELÉFONO

5934-2282433

FAX

5934-2289734

PRODUCTOS
TERMINADOS

Representante de fabricantes de maquinarias, equipos y materias
primas

RHENANIA S. A.
EMPRESA

RHENANIA S. A.

DIRECCIÓN

Av. Eloy Alfaro N.67-108 y De Los Arupos

CIUDAD

Guayaquil

E-MAIL

rhenania@interactive.net.ec

TELÉFONO

5932-2474213

FAX

5934-2474215

MATERIAS
PRIMAS

Polietileno alta densidad, polietileno baja densidad, PET, PVC,
Polipropilenos, HIPS, Poliestireno, Policarbonato

PROCESOS

Inyección-soplado, Inyección-estirado-soplado, inyección, extrusión
plana, termo formado, serigrafía, tampopgrafia.

PRODUCTOS
TERMINADOS

Envases desde 50 ml hasta 5000 ml, tapas y piezas inyectadas hasta
450g de peso piezas termo formadas de hasta 600*500 mm,
planchas hasta de 800 mm de andco y 4 mm de espesor
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TECNOPLAST
EMPRESA

TECNOPLAST

DIRECCIÓN

Km. 16.5 Vía a Daule

CIUDAD

Guayaquil

TELÉFONO

5932-2893600

FAX

5934-2893309

MATERIAS PRIMAS

Polietileno

PROCESOS

Inyección y Soplado

PRODUCTOS
TERMINADOS

Envases de soplado e inyección de PVC, tapas, jabas, lavacaras,
biberones

7.6.

MARCO ECONÓMICO

7.6.1. Comercio Exterior Colombia - Ecuador
Ecuador es el tercer mercado de destino en importancia para las exportaciones de
Colombia,

después de Estados Unidos y Venezuela. Hacia este mercado, el

crecimiento de las exportaciones ha sido positivo, en gran parte por el proceso de
integración a través de la Comunidad Andina.

Para la economía regional, los beneficios del comercio con los principales
mercados de destino de sus exportaciones son diversos y se reflejan en la
posibilidad para las empresas de aprovechar economías de escala, con la
ampliación del mercado; un mayor bienestar para los consumidores debido a la
posibilidad de elegir entre un número más grande de productos y el crecimiento de
los salarios reales para los trabajadores de las empresas que exportan.
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Para realizar un análisis del comercio exterior tanto en Colombia como en Ecuador
se tuvo en cuenta la balanza comercial, de cada país, y

se define como la

diferencia que existe entre el total de las exportaciones menos el total de las
importaciones que se llevan a cabo en un país, y es importante tenerla en cuenta
ya que es una variable de medición que nos permite analizar parte de la economía
de un país, como lo es el comercio exterior.
Balanza comercial = exportaciones – importaciones
En este caso se estudiara la balanza comercial de Ecuador y de Colombia para
realizar un análisis de sus exportaciones e importaciones, y del intercambio de
productos que existe entre los dos países.

7.6.2. Balanza Comercial Ecuador
Tabla 1: Balanza comercial Ecuador 2000-2007 (miles de dólares)
BALANZA
COMERCIAL
AÑO

EXPORTACIONES (X)

IMPORTACIONES (M)

(BC)

PESO (Kilos)

FOB US

PESO (Kilos)

FOB US

CIF US

XFOB - MFOB

2000

19.982.410,42

4.926.626,50

4.141.227,83

3.400.952,44

3.721.200,87

1.525.674,06

2001

20.192.719,69

4.678.436,51

4.947.352,09

4.936.033,58

5.362.856,08

-257.597,07

2002

19.785.794,53

5.036.121,25

6.132.120,73

5.953.426,24

6.431.065,16

-917.304,99

2003

21.311.617,88

6.222.692,89

6.727.728,08

6.102.043,09

6.567.028,25

120.649,80

2004

26.614.277,53

7.752.891,53

6.965.798,82

7.282.424,65

7.872.467,69

470.466,88

2005

27.321.778,48

10.100.030,76

8.449.372,69

9.549.361,60

10.286.883,68

550.669,16

2006*

28.608.966,12

12.728.243,02

10.073.930,31

11.266.018,52

12.113.559,81

1.462.224,50

2007*

16.071.598,60

7.349.162,11

6.504.342,17

7.027.547,50

7.568.262,09

321.614,61

179.889.162,83

58.794.204,19

53.941.872,30

55.517.807,22

59.923.323,19

3.276.396,97

TOTAL
GENERAL:

Fuente: Estadísticas Banco Central Ecuador22
* CIFRAS PROVISIONALES 2006 Y PERIODO ENERO-MARZO/2007
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Septiembre 2007

22

www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp
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Grafica 2: Balanza comercial Ecuador 2000-2007*
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Fuente: Estadísticas Banco Central Ecuador
Elaboración: Marcela Garzón Pérez, Jenny Cano
Fecha: Septiembre 2007

Se observa que la balanza comercial de Ecuador es positiva; lo que quiere decir
que esta en superávit, ya que están entrando más recursos al país a través de las
ganancias de las exportaciones, que los recursos que salen por el pago de las
importaciones, lo que indica que los productores nacionales y la economía en
general tienen mayores recursos para realizar sus actividades y desarrollar otras
nuevas y, así, incentivar y desarrollar la economía nacional.
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Cuadro 2: Balanza Comercial de Ecuador con sus principales socios
Comerciales Periodo Enero - Junio de cada año. USD Millones FOB

Fuente: Banco Central Ecuador.
Este cuadro no incluye el ajuste de balanza de pagos. La valoración de las exportaciones y la importaciones es en
términos FOB (free Borrad – Libre a Bordo)

En el cuadro anterior se muestra la balanza comercial (exportaciones FOB menos
Importaciones FOB) del Ecuador con sus principales socios. comerciales es
importante mencionar que con respecto al periodo del año anterior el saldo
comercial se reduce de manera significativa. Las principales disminuciones de la
balanza comercial bilateral se presentan con EE.UU. (USD 971.9 millones), con la
CAN (USD 333.5 millones) y con China (USD 189.4 millones).
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7.6.2.1.

“Exportaciones”23

Las exportaciones acumuladas al mes de junio de 2007, alcanzaron un valor FOB
de USD 5,991.2 millones, implicando una reducción de –5.7% en valor, respecto al
período enero – junio de 2006. Este menor dinamismo exportador se explica por
una caída de las exportaciones petroleras, ya que se registró, para el período de
comparación, una reducción en el volumen exportado (-12.2%), así como también
un menor precio de exportación de esta actividad (-2.8%).

7.6.2.1.1. Exportaciones por destino
Las exportaciones ecuatorianas se caracterizan por tener un mercado de destino
elevadamente concentrado; es por esto que él es así como las cifras a junio de
este año 2007 muestran que las dos terceras partes del total de exportaciones se
concentran en cinco países, que son: EE.UU. (43.7%), Perú (10.0%), Colombia
(5.3%), Chile (4.5%), e Italia (3.7%). Agrupando los países en los principales
mercados internacionales, luego de EE.UU., el mayor mercado de destino de las
exportaciones es la ALADI, a donde se dirige el 25.0% del total de exportaciones;
vale señalar que dentro de la ALADI, la CAN participa con el 18.7% del total de
exportaciones del país.

23

Ecuador evaluación de la balanza Enero – Junio 2007
http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorExterno/BalanzaPagos/balanzaComercial/ebc
200706.pdf.
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Grafica 3: Participación de las exportaciones por país de destino 2007
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7.6.2.2.

“Importaciones”24

Durante los meses de enero y junio de 2007, las importaciones alcanzaron un
valor FOB de USD 5,908.1 millones, representando un crecimiento en valor de
12.1%, menor al crecimiento anual registrado en el 2006, respecto del año 2005
(16.2%). La evolución del período enero – junio de 2007 obedeció a un aumento

24

Ibid,
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de la cantidad importada por el país desde el exterior (19.9%), ya que a nivel de
precios unitarios de las importaciones, éstos en general fueron menores en –6.4%,
principalmente debido a la caída de los precios de importación de combustibles.

7.6.2.2.1. Importaciones por origen
Las cifras de comercio exterior a junio del año 2007 muestran que el mercado
común de la ALADI (12 países) es el principal proveedor del Ecuador, aportando
con el 40.8% del total de las importaciones, participación similar a la registrada 12
meses atrás (39.3%). Una de las razones de la importancia de esta región son los
acuerdos comerciales negociados por los países miembros de este gran mercado,
que principalmente otorgan aranceles preferenciales para el comercio intra-región.
El segundo proveedor de las importaciones del Ecuador es EEUU, de donde se
originan el 22.2% de todas nuestras compras externas.
Sin embargo, Venezuela, China y Perú son los países que, para el período de
comparación, más han aumentado su participación como proveedores externos de
productos para el Ecuador, en 5.3, 1.6 y 1.0 puntos porcentuales respectivamente.
Durante el período enero – junio de 2007, Ecuador importó desde Venezuela el
8.4% (USD 495.2 millones FOB) del total de las importaciones del período; de
igual forma, desde China, el país importó el 7.0% (USD 414.4 millones FOB) del
total de las importaciones para similar período del año 2007.
Las mayores compras a Venezuela se deben a que el Ecuador importó 675.9 mil
TM de combustibles (USD 342.5 millones FOB) durante el período enero – junio
de 2007, mientras que en similar período del año anterior, las compras de
derivados de petróleo fueron de apenas 110.9 mil TM (USD 16.6 millones).
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Otros mercados desde los cuales ha aumentado la participación frente al total de
importaciones ecuatorianas para el período de análisis son Rusia y Canadá, los
que aumentaron su participación en 0.43 puntos porcentuales cada uno.

Grafica 4: Participación de las importaciones por país de destino – año 2007.
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7.6.3. Balanza Comercial Colombia

Tabla 2: Balanza comercial Colombia 2000-2007(millones de dólares FOB)

AÑOS

EXPORTACIONES

IMPORTACIONES

BALANZA COMERCIAL

2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007*

13158,40085
12329,89635
11975,42389
13128,52419
16788,32784
21190,43873
24390,9751
13216,85211

10997,91519
11996,60547
11897,23285
13025,67581
15648,65488
19798,90539
24534,00207
14344,37287

2160,485657
333,29088
78,191039
102,848382
1139,67296
1391,533347
-143,0269673
-1127,520761

TOTAL

126178,8391

122243,3645

3935,474537

Fuente: DIAN Cálculos: DANE
-CIFRAS PROVISIONALES (Enero a Junio) 2007

Grafica 5: Balanza comercial Colombia 2000-2007*
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“La Balanza Comercial muestra un ritmo de crecimiento de las importaciones
(26,8%) frente a las exportaciones (15,5%) originó un déficit comercial, que
alcanzó los US$1,462 millones de FOB, en el período enero – agosto de 2007.
Con cinco de los mercados habituales, Colombia mantuvo déficit comercial:
México, Brasil, China, Japón y Chile.
En lo corrido del año, las importaciones desde México crecieron 34%, mientras las
exportaciones a ese país disminuyeron en 13%, con lo cual, el déficit aumentó en
US$ 523 millones.
Si bien las exportaciones hacia China y Brasil fueron importantes, no tienen un
mayor peso en las ventas totales (4,2% del total); por el contrario, las compras
colombianas desde estos países tienen un mayor representación (17,1% del total)
y por ello, la balanza comercial negativa aumentó con estos países. Con China se
incrementó en US$ 287 millones y con Brasil en US$ 293 millones. “25

7.6.3.1.

EXPORTACIONES

Las exportaciones colombianas durante el primer periodo del 2007 presentaron
un crecimiento del 15% alcanzando un valor FOB de US$13 216,9 millones, esto
fue debido al incremento en las ventas no tradicionales, ya que estas crecieron un
19%, estas fueron impulsadas principalmente por vehículos, sus partes y materias
plásticas. En cuanto a las ventas tradicionales, estas incrementaron en un 10%
debido a las ventas en ferroníquel y carbón.
25

Http://www.proexport.com.co/VBeContent/library/documents/DocNewsNo6509DocumentNo7043.P
DF
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7.6.3.1.1. EXPORTACIONES POR DESTINO
Las exportaciones colombianas se dirigieron a los principales mercados en su
gran mayoría. El principal destino de las exportaciones colombianas es Estados
Unidos, que participa con un 33,3 % del total exportado alcanzando un valor FOB
de US$4 403,4 millones; seguido de la Unión Europea con un porcentaje de 16.8
% y un valor FOB de US$ 2.235 millones, en el tercer lugar se encuentra
Venezuela logrando US$ 1.905 millones FOB, con un porcentaje de 14.4 %, y en
cuarto lugar la CAN con un valor FOB US$ 1.019 millones, y una participación en
el total exportado de 7.7 %.

Grafica 6: Exportaciones colombianas por país de destino.
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7.6.3.2.

“IMPORTACIONES”26

La importaciones Colombianas durante enero - octubre de 2007 crecieron , ya
que las compras externas se incrementaron en un 26,6%, al compararlas con las
realizadas en el mismo período de 2006, al pasar de US$21 275,6 millones CIF a
US$26 927,6 millones CIF.
.
El incremento en las importaciones registradas en los diez meses transcurridos de
2007 obedeció fundamentalmente al aumentó de compras de calderas, máquinas
y partes con el 41,7%; vehículos y sus partes con un incremento del 39,6%;
fundición, hierro y acero con el 40,2%, cereales con un incremento del 45,0% y
aparatos y material eléctrico, de grabación o imagen con el 10,1%.
Grafica 7: Importaciones colombianas (2000-2007)
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26

http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/importaciones/bol_import_oct07.pdf
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8.

8.1.

“INFORMACIÓN GENERAL FAMOLTEC”27

GENERALIDADES DE LA EMPRESA

8.1.1. Reseña histórica
FAMOLTEC. Es una empresa colombiana del sector de la metalmecánica ubicada
en la ciudad de Bogotá, es considerada una

PYMES, clasificada como pequeña

empresa ya que cuenta con 13 trabajadores y sus activos totales oscilan entre
501 y 5.000 SMLV y a la vez es una empresa netamente familiar. Fue fundada en
el año 1986 por EDILBERTO CANO DÍAZ, la idea surge del señor Edilberto de
independizarse habiendo tenido una formación técnica y trabajando con los
principales fabricantes de moldes en la cuidad de Bogotá.
La empresa está dedicada a la fabricación y diseño de diferentes productos
plásticos y a su vez moldes para los mismos, que nace por la necesidad de la
industria de tener un proveedor confiable y de calidad en el ramo de la fabricación
de moldes para artículos plásticos elaborados por medio de inyección y soplado,
enfocados en la elaboración de

artículos plásticos, fabricación de moldes de

inyección, maquinado de precisión y la maquila e inyección de plástico.
Famoltec nace en el año 1986 en barrio Salazar Gómez comenzó con una
maquina llamada taladro de árbol, creando moldes para desechables, para una
empresa llamada Colcubiertos, por falta de tecnología en el año 2000 compro dos
maquinas fresadoras, dos tornos, dos erosionadoras para suplir la demanda que
tenía en moldes, y productos plásticos, en el año 2002 obtuvo más tecnología por
medio de lissing y fue abarcando más trabajo para el mismo cliente en el sector
27

FAMOLTEC, Fabricación Técnica de moldes para plástico inyección y soplado.
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de inyección en artículos plásticos; en el 2003 decidió crear un área de inyección
de plásticos comprando tres maquinas inyectoras. Por medio de su calidad e
innovación fue tomando reconocimiento a nivel nacional por la calidad de sus
moldes de cubiertos. La empresa actualmente cuenta con catorce maquinas.
Su giro está enfocado a la inyección de moldes de plástico, la cual cuenta con un
taller dedicado al diseño, fabricación, mantenimiento preventivo y correctivo de
moldes de inyección de plástico, así como a la fabricación de moldes de acero,
maquinado CNC y electro erosión por penetración. Algunos de los proyectos
llevados a cabo son:
Línea de cubiertos desechables
Línea de envases desechables
Juego de animales recipientes
Tapas multicavidades para envases
Manija para bolsas
canastillas
Partes para industria eléctrica
Auto partes
Partes para electrodomésticos
Envases para cosméticos
Actualmente proveen sus servicios de fabricación de productos plásticos a
empresas de reconocimiento nacional tales como Luminex, Multidimensionales,
Colcubiertos, Platicos Mónaco, Ecxi, Soidec, Goldenflex, cyc traiding.
Su

experiencia les permite exigirse y ofrecer una alta política de calidad.

Cuentan con dos áreas de inyección y fabricación cada una de las cuales a su
vez asume, parte del proceso de producción.
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8.1.2. Misión
Proveer moldes y/o piezas inyectadas en plástico a los sectores de empaques,
eléctrico, línea blanca, medical care, motopartista entre otros; manteniendo una
estrecha relación con los clientes, para de esta manera generar un producto de
calidad integral.

8.1.3. Visión
FAMOLTEC se perfilara en el año 2012 como una empresa líder y de excelente
calidad en el campo de los plásticos y moldes para inyección y soplado ofreciendo
un servicio practico, de calidad y optimizando los tiempo de entrega.

8.1.4. Valores
Ética empresarial.
Compromiso con el cliente.
Responsabilidad social.
Calidad en cada uno de los procesos.
8.1.5. Objetivo General
“CALIDAD Y PRECISIÓN”

8.1.5.1.

Objetivos específicos

1. Aplicar programas de capacitación para los empleados con el fin de mejorar su
desempeño en el proceso y cambiar su percepción sobre la problemática del
tratado de libre comercio.
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2. lograr por medio de nuevas tecnologías la optimización de materias primas con
el propósito de alcanzar una alta y buena calidad.
3. promover el cumplimiento de las disposiciones legales mínimas mediante la
incorporación de correctivos y herramientas prácticas que signifique la
armonización de los procesos, además de la agilización

8.1.6. Formulación de la matriz DOFA
DEBILIDADES (D)

OPORTUNIDADES (O)

D1. Hay dependencia de la materia
prima, ya que es importada.
D2. Mano de obra escasa y de alto
costo.
D3. Falta de reconocimiento a nivel
internacional.
D4. La empresa no cuenta con
planeación estratégica.

O1. Altas oportunidades de crecimiento
en el sector de la metalmecánica.
O2. Baja competencia en el sector de la
metalmecánica.
O3. Ver la llegada del TLC como una
oportunidad para realizar una alianza
estratégica, con empresas del sector del
plástico, para producir los mismos.
O4. Oportunidad para una mayor
utilización de la capacidad productiva.

FORTALEZAS (F)

AMENAZAS (A)

F1. El molde es un producto de alto
valor agregado.
F2. Experiencia de más de 20 años en
el mercado.
F3. Largas y duraderas relaciones con
los clientes.
F4. Relativa estabilidad de la fuerza
laboral.
F5. Sólida ventaja en posición
tecnológica con respecto a la
competencia.
F6. Alta capacidad instalada de
producción.
F7. Mano de obra calificada para cada
labor especifico.

A1. Intensificación de la competencia en
el mercado (contrabando de productos
plásticos)
A2. El TLC bajara la producción de
productos nacionales en el sector
plástico.
A3. Los altos precios de los equipos
amenazan
la
reconversión
y
modernización tecnológica.
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FORTALEZAS OPORTUNIDADES (FO)

FORTALEZAS AMENAZAS
(FA)

Lograr un crecimiento de la
compañía, tanto a nivel interno como
externo,
abarcando
nuevos
segmentos de mercado.
Ampliar y explorar nuevos mercados.
Expansión de la empresa a otros
mercados.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES (DO)

.Dar a conocer al sector industrial, y
clientes de la competencia, el valor
agregado
de
FAMOLTEC
(inyección y soplado)

DEBILIDADES AMENAZAS
(DA)

Realizar

e

planeación

implementar
estratégica

para

una

Ver el TLC como una oportunidad

la

para exportar nuestro producto y
servicio.

empresa.
El gremio debe trabajar en equipo
para disponer de la materia prima
(realizar convenios con el proveedor
del acero, y lograr importarlo)

8.1.7. Ubicación de la empresa
Al norte: calle 13

TELÉFONO: 057 1 4204059

Al sur: Av. Américas

057 1 2603825

Al occidente: Av. carrera 68

FAX:

057 1 2900896

Dirección completa: Cra 68 N.12-66

EMAIL:

difcano@yahoo.es

85

Ilustración 7: Mapa del sector y ubicación de la empresa

Fuente: FAMOLTEC

86

9.

SECTOR DE LA METALMECÁNICA.

Es importante tener en cuenta el sector al cual pertenece el producto para de esta
manera establecer si es viable llevar a cabo el plan exportador.
El sector metalmecánica en general, se encuentra con buenas perspectivas en los
acuerdos de integración regional (Colombia – Ecuador) y en los Tratados de Libre
Comercio, lo que está abaratando materias primas y maquinaria, a la vez que abre
nuevas oportunidades de mercado e inversión.
En estos dos últimos años (2006 -2007) el sector de la metalmecánica en el Área
Andina en general,

se ha mantenido estable, e inclusive hay un crecimiento

empresarial,

aquellas

para

compañías

que

aprovecharon

las

nuevas

oportunidades, que abrió y está abriendo el mercado.
El sector metalmecánico es sin duda la rama más estable de la industria
manufacturera a nivel global. Este sector comprende todas aquellas empresas
manufactureras que se dedican a la, reparación, ensamblaje fabricación, y
transformación de metales. Más específicamente:
Fabricación de productos de hierro y acero
Industria de base del aluminio
Industria de base de otros metales de naturaleza no ferrosa
Instrumentos para la fusión de piezas metálicas
Fabricación de productos metálicos.
Instrumentos manuales no motorizados y útiles de cocina
Estructuras metálicas y producción de herramientas
Calderas, cisternas y contenedores metálicos
Guarniciones metálicas y cerraduras
Alambres de hierro y productos derivados
Piezas metálicas y fabricación de tornillos
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Recubiertas metálicas
Otros productos metálicos
Tubos para pozos profundos
Maquinarias e instrumentos para la industria agrícola y extractiva
Maquinarias e instrumentos para la industria metalmecánica
Maquinarias e instrumentos para otras industrias manufactureras
Maquinarias e instrumentos para el comercio de servicios
Sistemas de aire acondicionado, calefacción, enfriamiento
Motores de combustión interna, turbinas y transmisiones
Otras maquinarias e instrumentos en general
Servicios
Mantenimiento
Servicios al sector automotriz

El sector metalmecánico es uno de los sectores esenciales para la economía de
los países industrializados y el motor de desarrollo necesario para los países
emergentes.
Por sus características estructurales, lo que significa que tiene la capacidad de
transformar las materias primas en “instrumentos” industriales, es primordial para
todos los sectores económicos y de manera concluyente para el tejido industrial
de un país.
Anexo a eso es uno de los sectores más protegidos, sensible a la variación de los
precios de las materias primas en el mercado.
El “mercado global” del sector, está condicionado por los países que controlan los
procesos productivos, sobre todo aquellos que conceden un alto capital
tecnológico y no por aquellos tenedores de la materia prima.
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Dentro del sector de la metalmecánico, debe tenerse en cuenta la Industria de
Moldes, ya que está es la Industria a la cual pertenece el producto a exportar, es
importante resaltar que dentro de la actividad productiva de cualquier país, por la
diversidad de industrias que abarca y por la demanda de tecnología. Fácilmente,
cualquier aparato que usamos se origina en un molde: el teclado de un
computador, una lámpara, un secador de pelo, los recipientes de plástico, los
envases de vidrio, la carcasa de un celular, Y no solo eso; en el hogar, todos los
electrodomésticos están hechos con base en un molde. Basta mirar alrededor
para ver que el equipo de sonido, el televisor, el teléfono, la plancha, la nevera,
para nombrar sólo algunos de muchos otros, parten de un molde. Lo mismo
sucede con las grandes maquinas, ya que estas son el resultado de un gran
molde.
Esta industria está en crecimiento, puesto que la fabricación de productos para el
consumo masivo que requieren moldes está en aumento y ofrece una posibilidad
de ampliación del mercado para aquellas empresas que se mantengan a la
vanguardia en diseño y se preparen tecnológicamente.
Aunque la demanda de moldes es creciente, la competencia de las importaciones,
principalmente de China, fue uno de los factores determinantes para el
comportamiento de la industria el año 2007 en

América Latina. Ya que ellos

envían el producto terminado excluyendo el uso del molde. Pese a que algunos
países de la región están adoptando medidas de protección.
9.1.

SECTOR DE LA METALMECÁNICA EN COLOMBIA

Colombia sin duda es uno de los países más llamativos del área andina, cuenta
con uno de los mercados continentales más amplios.
Las principales ramas del sector de la metalmecánica en Colombia son:
a. Máquinas para útiles y herramientas.
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b. Elementos metálicos: ventanas de aluminio, estructuras metálicas para la
construcción y las instalaciones industriales, tubos de hierro o acero para alta
presión y estructuras y estructuras metálicas para torres de electricidad.
c. Piezas de repuestos y auto partes.
La mayor parte de la producción se concentra en Cundinamarca (42,1%),
Antioquia (20,1%) y Valle del Cauca (14,1%).
El sector metalmecánico colombiano se orienta en su mayoría a satisfacer el
mercado interno sin perder de vista las exportaciones, ya que actualmente existen
excelentes oportunidades que ofrecen los mercados de la Región Andina y de los
Estados Unidos.

Ilustración 8: Mapa Colombia (distribución producción metalmecánica)

Antioquia

Cundinamarca

Valle del Cauca

Fuente: DANE
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El sector metalmecánico tienen gran diversidad de industrias, sub- sectores, y
productos, por lo cual es elemental tener en cuenta la sección del arancel a la
cual pertenece el producto a exportar.

Cuadro 3: Exportaciones colombianas totales por arancel (capitulo 84)

SISTEMA ARMONIZADO
EXPORTACIONES COLOMBIANAS TOTALES

Sección del arancel

2004

2005

2006

2007*
Enero
Junio

FOB

FOB

FOB

FOB

(US$)

(US$)

(US$)

(US$)

-

XVI REACTORES NUCLEARES, CALDERAS, 492,114,362 564,523,444 697,562,616 428,722,350
MAQUINAS, APARATOS Y ARTEFACTOS
MECÁNICOS; PARTES DE ESTAS MAQUINAS O
APARATOS.
Capítulo del arancel
84, REACTORES NUCLEARES, CALDERAS,
MAQUINAS, APARATOS Y ARTEFACTOS 284,991,101 287,853,502 332,200,414 196,268,935
MECÁNICOS; PARTES DE ESTAS MAQUINAS O
APARATOS.
Subpartida Arancelaria
848071, MOLDES PARA CAUCHO O PLÁSTICO, 1,565,502
PARA
MOLDEO
POR
INYECCIÓN
O
COMPRESIÓN

1,947,560

1,377,781

1,473,962

1,933,560

1,377,781

1,473,962

Posición Arancelaria
8480710000, Moldes para caucho o plástico, para 0
moldeo por inyección o compresión.
Fuente: PROEXPORT
*Cifras Provisionales
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008.
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Cuadro 4: Análisis de participación del arancel
PORCENTAJES DE PARTICIPACIÓN
ANÁLISIS

2004

2005

2006

2007*

participación del capítulo 84 en la sección XVI

58%

51%

48%

46%

Participación de la Subpartida Arancelaria en el capítulo 84

1%

1%

0%

1%

Participación de la Posición Arancelaria en la Subpartida Arancelaria

0%

99%

100%

100%

Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008.

Los principales destinos

de las exportaciones Colombianas del sector

metalmecánico son Venezuela, Ecuador y Estados Unidos.
9.2.

SECTOR DE LA METALMECÁNICA EN ECUADOR

El sector metalmecánico Ecuatoriano tuvo un enorme crecimiento a partir de 1990.
Este crecimiento se dio debido

al apoyo recibido por entes gubernamentales

locales e internacionales, y en la actualidad crece pero de manera breve.
El sector metalmecánico envuelve casi la totalidad del territorio ecuatoriano y
cuenta con una buena producción, siendo los artículos más importantes:
a. Perfiles metálicos
b. Perfiles doblados en frío
c. Estructuras metálicas
d. Carrocerías
e. Furgones
f. Muebles metálicos
g. Estaciones modulares
h. Equipos para hospitales
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Cuadro 5: Importaciones ecuatorianas totales por Arancel (Capitulo 84)

IMPORTACIONES ECUATORIANAS TOTALES

Sección del arancel

2004

2005

2006

2007*
Enero -Sep

FOB

FOB

FOB

FOB

(US$)

(US$)

(US$)

(US$)

1,052,605.98

1,166,473.14

1,018,690.71

3,764.17

5,495.02

4,035.17

0.39

5,406.45

4,024.48

Capítulo del arancel
84, REACTORES NUCLEARES, CALDERAS,
MAQUINAS, APARATOS Y ARTEFACTOS 884,566.82
MECÁNICOS; PARTES DE ESTAS MAQUINAS O
APARATOS.
Subpartida Arancelaria
848071, MOLDES PARA CAUCHO O PLÁSTICO, 3,328.59
PARA
MOLDEO
POR
INYECCIÓN
O
COMPRESIÓN
Posición Arancelaria
8480710000, Moldes para caucho o plástico, para 0,28
moldeo por inyección o compresión.
Fuente: BANCO CENTRAL ECUADOR
*Cifras Provisionales
Elaboración: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008.
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10.

DISEÑO METODOLÓGICO

10.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN: Descriptiva
Esta investigación se orientara a un “estudio descriptivo, ya que su propósito es la
delimitación de los hechos que conforman el problema de investigación, que son
necesarios para diseñar el plan de exportación, Por esto es posible: Establecer
las características demográficas de las unidades investigadas, identificar formas
de conducta y actitudes de las personas, establecer comportamientos concretos, y
descubrir y comprobar la posible asociación de las variables de investigación.”28

10.2. POBLACIÓN Y MUESTRA
“Según el concepto del Doctor José Manuel Fuken Sandoval, la población y la
muestra van a ser las mismas debido a que la población es muy pequeña.
Consecuente

a esto la población es

considera finita, ya que puede llegar a

agotarse o acabarse. Ya que todo conjunto es conjunto de sí mismo.”29

“Complementando lo anteriormente mencionado la Doctora Arianne Illera Correal
considero que debido a que es una población finita se realizara un censo a las
unidades elementales de la población (todas las empresas o clientes) puesto que
la investigación se realizara en Ecuador, pero específicamente en Guayas donde

28

MÉNDEZ ÁLVAREZ, Carlos Eduardo, Guía para elaborar diseños de investigación en ciencias
económicas, contables y administrativas, Bogotá: Mac Graw Hill, 2000, Pág. 136.
29
FUKEN SANDOVAL, José Manuel, Docente Universidad de La Salle. Facultad de Administración
de empresas. WEBSTER, Allen, Estadística para la Administración y los negocios, Bogotá. Mac
Graw Hill. Pág. 136.
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está ubicado el sector industrial de plásticos de Ecuador y la población es
demasiado pequeña”30

Se considera que la población y muestra serán las empresas del sector industrial
de plásticos de Guayas, que saquen producción por medio de inyección y soplado.

10.3. INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACIÓN
10.3.1.

Censo

“Es un estudio o enumeración completa de una población, los resultados
corresponden a las características de la población.”31
En este caso en particular la muestra es del mismo tamaño de la población de
estudio estadístico por lo cual el estudio estadístico se conoce como censo.

10.3.2.

Encuesta

“Es la recolección de información a través de formularios, los cuales tienen
aplicación a aquellos problemas

que se pueden investigar por métodos de

observación, análisis de fuentes documentales y demás sistemas de conocimiento
de las motivaciones, las actitudes y las opiniones de los individuos con relación a
su objeto de investigación “32

30

ILLERA CORREAL, Arianne, Docente Universidad de La Salle. Facultad de Administración de
empresas.
31
32

FUKEN SANDOVAL, Jose Manuel
MÉNDEZ ÁLVAREZ, Op. Cit., Pág. 155
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Para este caso en especifico se realizara un censo vía: telefónica, e-mail – Internet
a las diferentes empresas o clientes que conforman el sector industrial del plástico
en Ecuador.

A continuación se realizara la codificación de las preguntas realizadas a las
empresas.
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Tabla 3: Pregunta 1
PREGUNTA 1. ¿La empresa importa ó fabrica los moldes
para inyección y soplado de plástico?
EMPRESA

IMPORTA FABRICA

AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A. PLASTIZOC
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
PLÁSTICOS SORIA
PLÁSTICOS DEL LITORAL
PLÁSTICOS CHEMPRO
PLAINSA
PLASTIGAMA
PLASTRO
PLAPASA
PLASTIEMPAQUES
PICA
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.

1
1

1
1
1

1
1
1

1
1

1
1
1
1
1
1
1

1

TECNOPLAST

TOTAL

13

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 8: Pregunta 1
PREGUNTA 1. ¿La empresa importa o
fabrica los moldes para inyeccion y
soplado de plastico?
14
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Respuesta
Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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Tabla 4: Pregunta 2
PREGUNTA 2. A la hora de comprar un molde usted prefiere:
EMPRESAS

Calidad

AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A.
PLASTIZOC
1
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
1
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
1
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
1
PLÁSTICOS SORIA
1
PLÁSTICOS DEL LITORAL
1
PLÁSTICOS CHEMPRO
1
PLAINSA
1
PLASTIGAMA
1
PLASTRO
1
PLAPASA
1
PLASTIEMPAQUES
PICA
1
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.
1

Tiempo
Entrega

Precio Terminado Todas Otro

1

1
1
1
1

1

1
1

1
1
1
1
1
1
1
1

1

1

1

1

1
1
1

1
1
1

1

TECNOPLAST

1

13

TOTAL

7

12

4

5

0

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 9: Pregunta 2

PREGUNTA 2 A la hora de comprar un molde usted
prefiere:

Anexo pregunta 2
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Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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Tabla 5: Pregunta 3
PREGUNTA 3. ¿Cuál es el tipo de molde que más utiliza la empresa?
EMPRESA
TROQUELADO
AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A.
PLASTIZOC
1
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
1
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
PLÁSTICOS SORIA
PLÁSTICOS DEL LITORAL
PLÁSTICOS CHEMPRO
PLAINSA
PLASTIGAMA
PLASTRO
PLAPASA
1
PLASTIEMPAQUES
PICA
1
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.

SOPLADO

OTROS

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

TECNOPLAST

1

TOTAL

4

12

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 10: Pregunta 3
PREGUNTA 3. Cual es el tipo de molde
que mas utiliza?
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SOPLADO

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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Tabla 6: Pregunta 4
PREGUNTA 4. Con que frecuencia la empresa hace reposición
de un molde?
EMPRESAS

Trimestral Semestral Anual Otros

AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A. PLASTIZOC
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
PLÁSTICOS SORIA
PLÁSTICOS DEL LITORAL
PLÁSTICOS CHEMPRO
PLAINSA
PLASTIGAMA
PLASTRO
PLAPASA
PLASTIEMPAQUES
PICA
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

TECNOPLAST
TOTAL

0

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 11: Pregunta 4
PREGUNTA 4. Con que fre cue ncia la
empresa hace reposición de un
molde?
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Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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Tabla 7: Pregunta 5.
PREGUNTA 5. ¿Con que regularidad realiza usted mantenimiento a
sus moldes?
EMPRESA
AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A. PLASTIZOC
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
PLÁSTICOS SORIA
PLÁSTICOS DEL LITORAL
PLÁSTICOS CHEMPRO
PLAINSA
PLASTIGAMA
PLASTRO
PLAPASA
PLASTIEMPAQUES
PICA
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.

Trimestral Semestral Anual Nunca Otro
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

TECNOPLAST

1

TOTAL

2

6

10

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 13: Pregunta 5
PREGUNTA 6. Con que regularidad se realiza
mantenimiento a los moldes de la empresa?
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Elaboro:
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Fecha: Enero 2008
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Tabla 9: Pregunta 6
PREGUNTA 6. ¿Qué servicio la empresa estaría
contratar?
EMPRESA
Diseño
AMERICANA DE PLÁSTICOS S. A.
PLASTIZOC
BIC ECUADOR
DELTA PLASTIC
DOLTREX
LAMACORPLASTICS S.A.
PLÁSTICOS ECUATORIANOS
1
PLÁSTICOS SORIA
PLÁSTICOS DEL LITORAL
PLÁSTICOS CHEMPRO
PLAINSA
PLASTIGAMA
1
PLASTRO
PLAPASA
PLASTIEMPAQUES
PICA
QUIFATEX S.A.
RHENANIA S. A.

dispuesto

Mantenimiento

Fabricación

1

1
1

a

Todos Otro
1

1
1
1
1

1
1
1

1

1

1
1
1

1
1
1

6

9

TECNOPLAST

1

TOTAL

2

5

0

Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008

Grafica 14: Pregunta 6
Anexo pregunta 7
PREGUNTA 7. ¿Que servicio la empresa estaria dispuesta a
contratar?
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Elaboro: Marcela Garzón, Jenny Cano
Fecha: Enero 2008
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11.

“LOGÍSTICA Y TRANSPORTE”33

Para llevar a cabo la exportación existen tres medios de transporte: marítimo,
aéreo y terrestre. Pero El comercio entre Colombia y Ecuador se maneja
principalmente vía marítima y terrestre.

11.1. TRANSPORTE MARÍTIMO

El sistema portuario de Ecuador está compuesto de siete puertos estatales y diez
muelles privados, especializados en carga general y petróleos. El principal puerto
es el de Guayaquil, que maneja el 70% del comercio exterior del Sistema Portuario
Nacional. En él se captan tráficos de rutas desde el lejano oriente y del continente
americano, especialmente los relativos a la costa del Pacífico. Este puerto resulta
óptimo para la concentración de cargas latinoamericanas destinadas a cruzar el
canal de Panamá con destino a la costa este del continente o hacia Europa y
África.
•

El Puerto de Esmeraldas está especializado en el manejo de carga general.
Se distingue por ser la principal terminal para las exportaciones de petróleo
ecuatoriano y de banano. Tiene una extensión aproximada de 40 Hect. y un
calado de 11 m. lo que facilita la entrada de buques de gran capacidad.

•

El Puerto de Manta despacha principalmente las exportaciones de café y
cacao, junto con actividades comerciales y de turismo. Cuenta con un acceso a
mar abierto a 25 millas náuticas de la ruta internacional de tráfico marítimo y
con profundidades naturales de 12 metros, que permiten el ingreso de buques
de gran calado las 24 horas del día.

33

Guía para exportar a Ecuador Proexport 2007
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•

Puerto Bolívar el principal para las exportaciones de banano, que además
recibe y despacha tráfico comercial y turístico.

Existen servicios directos de transporte de carga vía marítima hacia Ecuador, y
con conexiones en Cristóbal, desde los puertos de Buenaventura, Cartagena,
Barranquilla, principalmente hacia el puerto de Guayaquil. Los tiempos de tránsito
oscilan entre 2 y 16 días, dependiendo la ruta de escogencia.

11.2. TRANSPORTE AÉREO

Ecuador cuenta con una densa red de aeropuertos, de los cuales tres son
internacionales. Se encuentran ubicados en las ciudades de Quito, Guayaquil y
Manta.
•

El Aeropuerto Internacional Mariscal Sucre, ubicado en Quito, fue
remodelado recientemente a través de la concesión otorgada a la Canadian
Comercial Corporation, logrando ampliar su capacidad y portafolio de servicios.

•

El Aeropuerto Internacional José Joaquín de Olmedo de Guayaquil, antes
conocido como el Aeropuerto Simón Bolivar, empezó a operar el 27 de julio del
2006 con la misma pista del anterior aeropuerto, pero en un nuevo edificio.
Está localizado a 5 km. del centro de Guayaquil.

•

El Aeropuerto Internacional Eloy Alfaro, está ubicado a menos de 5
kilómetros de las instalaciones portuarias de Manta, cuenta con una de las
mejores pistas de Sudamérica que permite el arribo de naves de gran tonelaje.
También cuenta con dos zonas francas, que aseguran la existencia de grandes
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extensiones de áreas de almacenaje, y que se ubican a pocos kilómetros del
puerto, en las principales vías de acceso a la ciudad.

Existen servicios aéreos directos para el acceso físico de los bienes colombianos
a Ecuador, desde Bogotá y Medellín hacia Quito y Guayaquil con frecuencias
diarias, conectando con Miami y Lima, empleando para ello tiempos de tránsito
que oscilan entre 11 y 61 horas. La amplitud en el intervalo de tiempos de tránsito
se debe al número de vuelo ya que unos salen por la mañana y otros por la tarde;
así mismo existen rutas que presentan entre una y dos conexiones y el tipo de
avión influye ya que éste puede ser rápido o no dependiendo del volumen de
carga que sea capaz de transportar y que lleve en el momento de viajar.

Tabla 12: Tarifas transporte aéreo

TARIFAS REFERENCIALES EN DÓLARES PARA TRANSPORTE AÉREO A ECUADOR
ORIGEN

DESTINO

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

TIPO DE
CARGA

MÍNIMA

+ 200
KGS

+300
KGS

+ 500
KGS

CARGA
GENERAL

85,00

1.50

1,50

1,00

CARGA
GENERAL

85,00

1.21

1,16

1,11

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

CARGA
GENERAL

85,00

1.45

1,10

1,05

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

CARGA
GENERAL

280,00

2.80

2,61

2,42

OBSERVACIONES
F.S por peso real (por Kilo). El terminal
Fee (T.F) es de 0,05 por kilo. Aunque
no es de de carácter ordinario, la
0,41
aerolínea puede contratar un vuelo
charter Bogotá - Guayaquil sin
conexión. Adicionalmente la aerolínea
cobra US 75 por cada 5 UN de mercan
F.S

0,45

F.S por peso real (por Kilo)

Desde CLO, MDE, BGA, CUC, BAQ y
0,45 CTG se cobra USD 0,20 adicional a las
tarifas de menos de 500 kilos
F.S CON MÍNIMA DE US 25 . Si el
peso de la carga hace que el recargo
0,25
por combustible sea mayor a US 25,
entonces se aplicará el F.S por kilo de
US 0,25.

Fuente: Prestarios de Servicios – Aerolíneas (PROEXPORT)
CONVENCIONES:
F.S. Recargo por combustible
T.F: Terminal Fee. Es el recargo que cobran las aerolíneas por manejo de carga en bodega.
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Tabla 13: Servicios Transporte Aéreo

SERVICIOS AÉREOS A ECUADOR
ORIGEN DESTINO AEROLÍNEA FRECUENCIA CLASE CONEXIÓN
BOGOTÁ

GUAYAQUIL

AERO
ASOCIADOS DE
CARGA

LU, MIE, VI, DO

F

UIO

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

AMERICAN
AIRLINES

DIARIA

P

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

AVIANCA

DIARIA

P

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

TRANS AM

LU,MA,MI,JU,SA,DO

F

PTY

BOGOTÁ

GUAYAQUIL

UPS

MA,MI,JU,VI,SA

F

MIA

MIA

OBSERVACIONES
CAP. 20 TONS. Tiempo de
transito 12-24 horas.
Tiempo de Transito 72 - 96
horas. En Miami conecta en un
equipo, A - 300 (capacidad hasta
3 toneladas). Las dimensiones
máximas aceptadas por pieza son
de 1x1x1 y el peso máximo
aceptado por pieza es de 100
kilos.
CAP. 1-3 TONS. Tiempo de
Transito de 1 día. Las
dimensiones máximas por pieza
son de 70cm x 70cm x 100 cm
con un peso máximo por pieza de
70 kilos.
CAP. 15 TONS. Tiempo de
tránsito 2 días. Las dimensiones
máximas por pieza son de
1,30x1,20x1,40 y su peso máximo
es de 110 kilos por cada una de
ellas.
CAP 35 TONS. Tiempo de tránsito
de 2 a 3 días. Para transportar
mercancía peligrosa, debe haber
un contrato de por medio.

Fuente: Prestarios de Servicios – Aerolíneas (PROEXPORT)

CONVENCIONES:
P: Avión de Pasajeros

CCS: Caracas

MIA: Miami

PTY:Panama

F: Avión Carguero

GYE: Guayaquil

LIM: Lima

UIO: Quito

EN AVIONES DE PASAJEROS, LA CAPACIDAD DE CARGA ESTA SUJETA AL CUPO DE EQUIPAJE.

11.3. TRANSPORTE TERRESTRE

Ecuador posee una infraestructura de transporte compuesta por 43,197 km. de
carreteras, de los cuales 6.467 km. están pavimentadas. El transporte por
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carretera es el principal medio de comunicación del país y existen muchas
empresas de transporte terrestre que cubren todo el territorio.
El acceso terrestre a Ecuador desde Colombia se hace por la Carretera
Panamericana, que atraviesa el territorio ecuatoriano de norte a sur. Existe la vía
Ipiales-Tulcán, que pasa por el Puente Internacional de Rumichaca. Desde Bogotá
hasta el Puente Internacional hay una distancia de 880 kilómetros, mientras que
desde Cali la distancia es de 441 kilómetros. La ruta Rumichaca – Quito tiene una
distancia de 243 kilómetros, mientras que la ruta Rumichaca – Guayaquil tiene una
distancia de 664 Kilómetros.

La infraestructura vial está constituida básicamente por una carretera que bordea
la costa, uniendo La Tola, Lagarto, Montalvo, Rocafuerte, Río Verde, Camarones,
Tachina y San Mateo: otras vías son: Esmeraldas-Atacames-Súa-La UniónMuisne; Esmeraldas-Rosa Zárate (Quinindé) con rumbo a Santo Domingo de los
Colorados y Quito; esta última en el sector de La Independencia, se une a la
nueva vía que viene desde la provincia de Pichincha pasando por San Miguel de
los Bancos y Pedro Vicente Maldonado.
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12. CULTURA DE NEGOCIOS
La cultura tiene un papel de gran importancia dentro de un marco de negociación.
Por lo cual se hace necesario tener en cuenta ciertos aspectos vitales a la hora de
negociar con un ecuatoriano.
Por lo general los ecuatorianos suelen ser inductivos, prefieren explorar cada
situación en particular antes que usar leyes universales. Usualmente se basan en
su confianza, sus emociones y percepciones de una situación.

12.1. VALORES
La familia y a las relaciones personales, son de gran importancia para los
Ecuatorianos.
Los extranjeros son estimados, sus ideas son

apreciadas al igual que sus

opiniones hasta determinado punto.
Aceptan sus debilidades y deficiencias pero no admiten manifestaciones de
superioridad.
La Iglesia Católica a lo largo de la historia ha tenido gran influencia en el
comportamiento de los ecuatorianos, la que actualmente permanece en la
mayoría de los Ellos
En los últimos años la mujer ha alcanzado grandes meritos logrando de esta
manera importantes espacios, hoy en día se sitúa en cargos muy significativos.
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12.2. NEGOCIOS

Citas
Por lo general no le dan una importancia exagerada a la puntualidad, pueden
esperar aproximadamente 10 minutos, pero la expectativa que se tiene frente
a los extranjeros es su puntualidad.
•

El horario de trabajo por lo general es de 8:30 a.m. a 12:30 p.m. y de 2:00
p.m. hasta las 6:00 p.m. de lunes a viernes.

•

El comercio abre por lo regular de 9:00 a.m. hasta 6:30 p.m. aunque algunos
almacenes permanecen abiertos durante varias horas más.

•

Se recomienda mantener un solo equipo de trabajo durante todo el proceso de
negociación , lo que quiere decir no cambiar la persona con quien se realizo el
contacto

•

El ecuatoriano es cordial, cumplido, responsable, amigable y hospitalario así
como digno y orgulloso de su tierra.

•

Por lo general sugieren sitios turísticos para visitar, por lo cual es importante
informarse sobre la cultura para de esta manera mostrar interés en su historia y
entablar una conversación agradable.

Almuerzos y cenas
Los almuerzos de negocios son muy frecuentes, quien realiza el contacto es
por lo general quien paga la cuenta.
Si una mujer es la que realiza el contacto para un negocio, es necesario que lo
haga saber con tiempo pues de no ser así, es muy factible que él no la deje
pagar la cuenta.
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Es importante durante la comida que el anfitrión sea el originario en realizar el
primer brindis
Es aprobado tomar un cocktail o un trago antes de la comida.
Si se desea llevar un obsequio, una botella de un buen vino es una excelente
opción al igual que un artículo típico del país de origen del visitante. Si es
invitado a la casa y desea llevar un obsequio las flores son las adecuadas,
pero debe evitarse llevar caléndulas y lirios ya que son utilizadas en los
funerales.

12.3.

PROTOCOLO

El saludo común en una reunión de negocios es estrechar las manos.
No está bien visto llamar a una persona por su primer nombre hasta que ella lo
invite hacerlo, si no se conoce el nombre de la persona es factible utilizar:
señor, señora o señorita. Si ya se conoce es recomendable nombrar la
profesión, acompañada del apellido.
No se debe tutear a una persona hasta que esta no lo invite hacerlo.

Gestos
Los ecuatorianos acostumbran hablar de cerca y a tener contacto físico al
conversar, como tocarse los brazos, hombros o las solapas del traje.
Es mejor decir su consentimiento verbal “si” o “no” en lugar de hacer le
movimiento con la cabeza para responder.
Es calificado de mala educación bostezar en público o señalar a otras
personas.
El nerviosismo o movimientos repetitivos (mover la rodillas, los pies, etc.)
deben se minimizados, pues esto se encuentra molesto.
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Vestimenta
Por lo general los hombres deben vestirse formal para una reunión de
negocios, es aconsejable utilizar vestido completo; chaqueta y corbata y se
recomienda utilizar vestidos de colores oscuros. En las zonas costeras es
posible utilizar un vestido un poco más informal.
Las mujeres deben vestir conservadoras. Un traje o vestido son apropiados
para citas de negocios. Además es importante un traje de cocktail para eventos
sociales.
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13. PROTOTIPO EXPORTADOR

Ya que en Ecuador específicamente en Quito y Guayaquil se hará la apertura de
seis (6) nuevos restaurantes para la cadena de comidas rápidas McDonald's, la
empresa ve la oportunidad de exportar el molde para la fabricación de tenedores
de la cadena de comidas rápidas, puesto que Famoltec cuenta con las
especificaciones y características originales del molde, el cual será tomado como
ejemplo para el plan exportador.
Cuadro 7: Fabricación Gastos molde Nacional
MOLDE TENEDOR McDonald's NACIONAL
Cavidades
Tiempo neto de fabricación
Gradiente terminado
Costo estimado materiales
Gradiente de tiempo

12
30 Días
1
5.800.000,00
+

Gasto inver.neto
Utilidad bruta (37%)

16.832.500,00
22.632.500,00

+

Valor total
Valor Por Cavidad

13.367.500,00
36.000.000,00
3.000.000,00

FUENTE: Información proporcionado por FAMOLTEC

Cuadro 8: Fabricación Gastos molde Exportación
MOLDE TENEDOR McDonald's EXPORTACIÓN
Cavidades
Tiempo neto de fabricación
Gradiente terminado
Costo estimado materiales
Gradiente de tiempo

12
30 Días
1
5.800.000,00
+

Gasto inver.neto
Utilidad bruta (44%)
Valor total
Valor Por Cavidad

14.500.000,00
20.300.000,00

+

15.700.000,00
36.000.000,00
3.000.000,00

FUENTE: Información proporcionada por FAMOLTEC

112

Este es un molde para inyección de Tenedor, de 12 cavidades para inyección en
P.A. El molde se fabricara en los siguientes materiales:

Material

Sección

Acero P20

Placas Centrales

Acero 1045

Chasis porta molde

•

El molde pesa 350 Kilos.

•

Dimensiones: 320 mm de largo x 330 mm de ancho x 230 mm de alto

•

Las placas recibirán tratamiento térmico (Temple).

•

Se garantiza el molde por un término de un año (1) en cuanto a defectos de
fabricación y fatigas anormales de las piezas.

•

El tiempo de entrega: 30 días a partir de la aceptación.

•

Forma de Pago: 50% al iniciar, y 50% a la entrega a satisfacción.

•

Validez de la oferta: 30 Días.

•

Es un molde de pisos ( Molde sándwich)

Ilustración 10: Molde 3D Tenedor McDonald's

Fuente: Famoltec
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La exportación del molde se llevaría a cabo por medio del transporte aéreo ya que
debido a las características del producto es la manera más adecuada para hacer
llegar el producto al cliente. De acuerdo a las condiciones del producto su
embalaje debe ser un huacal.
Teniendo en cuenta las propuestas comerciales enviadas por las diferentes
empresas consultadas para llevar a cabo la logística de carga del producto y los
trámites de la exportación del plan exportador, se tuvo en cuenta la realizada por
el GRUPO COINTER LTDA. Y se obtuvieron los siguientes datos:
Cuadro 9: Gastos de exportación promedio por molde
GASTOS DE EXPORTACIÓN PROMEDIO POR MOLDE
Comisión ad-valorem
USD $101,27
Gastos operacionales
USD $20,25
Apertura del doc. Exportación (DEX)
USD $7,59
Notas de Cargue
USD $7,59
Formularios
USD $7,59
Due Carrier
USD $25
Due Agent
USD $25
Handling
USD $35
Comunicaciones
USD $10
Seguro de Transporte
USD $105,72
Emisión Póliza
USD $5,87
Total SIA
+
USD $351
Transporte +
USD $402
TOTAL GASTOS EXPORTACIÓN
USD $753
*TRM ALICO COP $1975
Fuente: GRUPO COINTER Ltda.

Tabla 14: Comparación de precios (interno – exportación)
TABLA COMPARATIVA DE PRECIOS
PRECIO

Interno

COSTO

UTILIDAD
DESEADA

COP $22,632,500

37%

Exportación COP $20,300,000
Fuente. Famoltec

44%

PRECIO

PRECIO VENTA
EXTERIOR

TRM

COSTO EN
USD

USD
0 $1935,49 $11,693
USD
COP $36,000,000 COP $37,457,424
$1935,49 $10,488
COP $36,000,000

PRECIO
VENTA EN
USD

USD
$18,560
USD
$19,353
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Se debe tener presente que la utilidad se da dependiendo el tipo de molde, la
cantidad de cavidades, y de su grosor. Ya que entre más cavidades tenga será
más costoso ya que tendrán mayor dedicación tiempo
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14. EVALUACIÓN FINANCIERA

14.1.

VALOR PRESENTE NETO (V P N)

El valor presente neto de un proyecto es el valor monetario que resulta de la
diferencia entre el valor presente de todos los ingresos y el valor presente de
todos los egresos calculados en el flujo financiero neto, teniendo en cuenta la tasa
de interés de oportunidad.
VPN= INGRESOS – EGRESOS
Ingresos según PyG: $480.850.320
Egresos según el PyG: $157.299.122
Entonces tenemos que:
VPN= $ 480.850.320 – $ 157.299.122
VPN= $237400502 (sin tener en cuenta la tasa de interés de oportunidad)

Tasa de interés de oportunidad
Utilidad neta obtenida en el PyG: $ 140.280.788,70
Capital invertido: $ 243.600.000 (este valor es basado en la exportación de 1
molde mensual)
383.880.788

243.600.000
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Esto nos indica que se obtuvo un rendimiento del 57.6 % en el año. Este
componente es absorbido por el componente inflacionario entonces tenemos que:
$243.600.000

100%

$140.280.788

X

X = ($140.280.788* 100) / $243.600.000
X=

57.6% rendimiento en el año, o sea que tenemos que el rendimiento fue de

$383.880.788
$383.880.788 = (pesos constantes) * (0.051)

Pesos corrientes

índice inflacionario

($383.880.788 / 0.051) = pesos constantes
365.252.890,58 = pesos constantes
Esta última cifra muestra que la utilidad real que obtuvo fue de $365.252.890,58
por tanto la tasa de interés real será:
$18.627.898 / $243.600.000 =0,0764692
= 7.6% anual
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Valor presente neto en la evaluación sin financiamiento:
El periodo de implementación para este proyecto es de 3 años tomando la tasa de
interés de oportunidad que fue del 7.6

%, procedemos a calcular el V P N

tomando el flujo financiero neto sin financiamiento.
A partir de la formula F = P (1+ i) ⁿ
Despejamos
P = (F/ (1+ i) ⁿ)
En donde,
P= es el valor presente en el periodo cero
F= valor futuro que aparece en el flujo
N= numero de periodos transcurridos a partir de cero
Valor presente de ingresos:
480.850.320 +486.720.487+ 492.523.371 + 492.871.982 + 498.530.922
--------------

---------------

---------------

---------------

---------------

(1+0.074)1

(1+0.074)2

(1+0.074)3

(1+0.074)4

(1+0.074)5

VPN (ingresos) = $197.597.518,1
Valor presente de egresos:
157.299.122
---------------------- =
(1+0.054)0

$157.299.122

=
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V P N (i= 0.074) = $197.597.518,1 - $157.299.122 = $ 40.298.396
Este resultado indica que:
•

El proyecto es financieramente atractivo y se debe aceptar

•

El proyecto invertido en el proyecto rinde a una rentabilidad superior a la tasa
de oportunidad empleada.

•

El proyecto permite obtener una riqueza adicional igual al valor del V P N en
relación con la que se obtendría al invertir en otra alternativa.

14.2.

TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (T I R)
FLUJO DE FONDOS DEL PROYECTO

periodo
Flujo de
fondos
para el
proyecto

0
157.299.122

1

2

3

4

5

480.850.320

486.720.487

492.523.371

492.871.982

498.530.922

Como la T I R es la tasa de interés que hace que el V P N igual a cero, se forma la
siguiente ecuación:
V P N (i= TIR) = 480.850.320 +486.720.487+ 492.523.371 + 492.871.982 + 498.530.922
-------------- --------------- --------------- --------------- --------------(1+i) 1
(1+i)2
(1+i)3
(1+i)4
(1+i)5
157.299.122
--------------- = 0
(1+i)0

se utilizara a continuación el método de aproximación por interpolación en el cual
se realizara una serie de ensayos hasta encontrar las tasas que se aproximan a la
T I R, hasta encontrar dos valores que sean cercanos a cero: uno positivo y otro
negativo.
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V P N (i= 0.27) = 480.850.320 +486.720.487+ 492.523.371 + 492.871.982 + 498.530.922
-------------- --------------- --------------- --------------- --------------(1+i) 1
(1+i) 2
(1+i) 3
(1+i) 4
(1+i) 5
157.299.122
--------------(1+i) 0

= +0.1392

V P N (i= 0.28) 480.850.320 +486.720.487+ 492.523.371 + 492.871.982 + 498.530.922
-------------- --------------- --------------- --------------- --------------(1+i) 1
(1+i) 2
(1+i) 3
(1+i) 4
(1+i) 5
157.299.122
--------------- = -0.8608
(1+i)0

Estos últimos cálculos indican que la T I R tiene un valor entre el 27% y el 28%
utilizando el método de interpelación.
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15. CONCLUSIONES

El plan exportador le permite a Famoltec la identificación de lo que le hace
falta para ser más competitiva, y esto puede ser aprovechado para una lograr
una internacionalización exitosa.

Famoltec al exportar obtendría una beneficio adicional del 7% sobre las ventas
que se hacen a nivel nacional.

El proceso de exportación

a Ecuador

brindaría a Famoltec una

mayor

organización a nivel interno, concretamente en la parte de producción;
proyección de la empresa; diseño de la pagina web

para mayor

posicionamiento a nivel local y en otros mercados; crecimiento de sus ventas;
adquisición de

maquinaria; mayor conocimiento de la logística y de los

procesos de exportación, para de esta manera adquirir una cultura
exportadora.

El ingreso de Famoltec en mercados internacionales le permite reconocimiento
en el sector de la metalmecánica y de esta manera se aprovecharían los
beneficios del sistema de comercio mundial.

Se disminuiría la capacidad ociosa de Famoltec en un 50%, ya que
actualmente la empresa realiza de uno a dos moldes mensuales, teniendo la
capacidad para realizar cuatro moldes mensuales,

garantizando de esta

manera un aprovechamiento de la maquinaria en un 100%.
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Famoltec

obtendría un mayor reconocimiento Nacional logrando un

crecimiento en el mercado, y mayor participación en el mismo.

Famoltec aportaría al desarrollo económico del país generando empleo a
cuatro ó cinco personas aproximadamente.

Ejecutando el plan exportador Famoltec alcanzaría un crecimiento cerca de
50%. Ya que sus ventas se duplicarían y se utilizaría toda su capacidad
instalada.

La empresa obtuvo grandes beneficios ya que esta investigación trajo como
resultado la creación de la filosofía de la empresa;

misión, visión, fue

elaborado el plan exportador, se reconstruyo su historia y se realizaron unas
pautas para el mejoramiento del proceso de producción.

Los moldes de acero, actualmente no cuentan con gran competencia según
proexport, ya que no hay registros de exportación de este tipo de producto
específicamente.

Las utilidades de la exportación permitirán a Famoltec cubrir un 25% del pasivo
de la empresa.

Las pequeñas empresas (PYMES)

como Famoltec tienen grandes

posibilidades de exportar ya que se dedica a realizar productos diferenciados,
los cuales se ajustan al mercado externo en este caso a Ecuador.
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17. ANEXOS

Anexo A: Encuesta
Empresa: _____________________________________________________
Persona Encargada:____________________________________________
Fecha:________________________________________________________
Marque con una X, por favor
1. ¿La empresa importa ó fabrica los moldes para inyección y soplado de
plástico?
IMPORTA

FABRICA

LAS DOS

2. A la hora de comprar un molde usted prefiere:
a. Calidad
d. Terminado

b. tiempo de entrega
e. todas las anteriores

c. Precio

Otros: _______________________________________________________
3. ¿Cuál es el topo de molde que más utiliza la empresa?
a. Troquelado
b. Soplado
c. Paletizado

Otros: _______________________________________________________
4. Con que frecuencia la empresa hace reposición de un molde?
a. Trimestral
b. Semestral
c. Anual

Otros: _______________________________________________________
5. ¿Con que regularidad realiza usted mantenimiento a sus Moldes?
a. trimestral
b. semestral
c. anual
d. bianual
e. nunca

Otros:_______________________________________________________

6. ¿Que Servicios estaría usted dispuesto a contratar?
a. diseño
b. mantenimiento
c. fabricación

Otros:_______________________________________________________

Carrera 50 No. 106-22 Bogotá
Telefax: 608-42-80
Celular 300-207-92-18
5524 N.W. Av. Suite 170-1136
Miami FL 33166 USA
Phone: 305-888-26-80

Anexo C: Propuesta Grupo Cointer
Bogotá. D.C., 07 de febrero de 2008
Señores
FAMOLTEC
Ciudad
REF.: OFERTA MERCANTIL DE SERVICIOS
Apreciados señores:
Atendiendo su amable solicitud, a continuación confirmamos las tarifas y
condiciones del contrato de prestación de servicios como Agentes de logística
Internacional.
TARIFAS TRANSPORTE LOCAL CARGA AÉREA
Transporte a Aeropuerto
120.000.oo

.......................................................

COP

NOTA
El costo de acompañamiento esta sujeto a las condiciones o requerimientos de la
Póliza de Seguro del exportador.
SERVICIO DE ADUANA EN BOGOTA
Comisión Ad-valorem
180.000.oo
Comercio Exterior :
Certificado de Origen
Re empaque

:

0.45 % sobre el valor FOB Mínimo COP

COP 70.000.oo
:
COP 40.000.oo (Opcional)
:
Al costo

TRANSPORTE AÉREO BOGOTA -GUAYAQUIL
Valor por Kilo : USD 2.00 Kg
Tarifas dadas en USD para la cual se aplicara la relación peso/volumen: 6
decímetros cúbicos equivalentes a 1 kilogramo; para carga no peligrosa ni
extradimensionada
ITINERARIO
Frecuencia: lunes, miércoles y domingos
Tipo de Avión: carguero
Due Agent
USD 45.00
Due Carrier
USD 25.00

www.sliservicioslogisticos.com
E: mail: servicios@sliservicioslogisticos.com

Carrera 50 No. 106-22 Bogotá
Telefax: 608-42-80
Celular 300-207-92-18
5524 N.W. Av. Suite 170-1136
Miami FL 33166 USA
Phone: 305-888-26-80

Por el constante incremento en el F.S, favor tener en cuenta confirmarlo en el
momento del embarque al igual que las tarifas y la disponibilidad de cupo.
CONDICIONES DE PAGO – CONTADO

Contra entrega documento de transporte.
En todas nuestra transacciones se generan el reembolso GMF (Gravamen por
movimiento financiero) sobre los valores que no generan IVA (0.4%).
SEGURO INTERNACIONAL (OPCIONAL)
-Tarifa (Verificar por cada trayecto) : 1.00 % sobre el valor asegurado -Mínimo USD 35.00
-Certificado de seguro USD 30.00
-Deducible 10% del valor asegurado mínimo de USD750.oo.
SINIESTROS
• En caso de Siniestro el cliente debe presentar su reclamación por escrito dirigida
a su asesor comercial, indicando saqueos o averías de cualquier naturaleza.
• Se debe realizar revisión exhaustiva de la mercancía al momento de su
recepción en la bodega de destino final, en caso de reclamación se debe
presentar a mas tardar 48 horas calendario después de su recibo.
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

DOCUMENTACIÓN REQUERIDA PARA EMBARQUES AÉREOS
Reserva de cupo.
Factura comercial en dólares
Lista de empaque
Fotocopia del RUT *
Fotocopia de la cedula de representante legal.*
Poder original ante DIAN. *
Certificado de constitución y gerencia *
Carta de Responsabilidad (Aerolínea)
Carta Responsabilidad (Policía )
Certificado de origen (si el importador lo requiere)
Certificación DAMA (Productos con madera)
Certificado INVIMA (Productos para uso humano)
Declaración de importación (Productos originados en otro país)
Inspección pre embarque (Si el importador lo requiere)
Carta compromiso.

Atentamente
HUGO ARZAYUS BUITRAGO
Gerente de Negocios
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Bogotá D.C. Febrero 10 de 2008
Señores
FAMOLTEC
Ciudad
Respetado Señor:
Es especialmente placentero para mí como Gerente de Negocios de SLI LTDA. poder
dirigirme a usted, con el propósito de presentarles nuestra compañía, el portafolio de
productos y servicios y lo más importante: ofrecerles un equipo de Logística integral
verdaderamente comprometido con la satisfacción de sus necesidades.
TODO EL MUNDO OFRECE SERVICIOS DE TRANSPORTE
NOSOTROS SI OFRECEMOS SOLUCIONES
SERVICIOS LOGÍSTICOS INTEGRALES es una organización concebida de la unión de
un grupo de profesionales cuya experiencia en el campo de LOGÍSTICA DE
TRANSPORTE vieron la necesidad que existe en todos los sectores de la economía en
encontrar una organización con un alto sentido de responsabilidad y una operación
logística flexible, que brinde en forma inmediata SOLUCIONES INTEGRALES DE
LOGÍSTICA a todas las organizaciones, para el transporte de sus envíos urgentes,
delicados, sensibles al tiempo y al riesgo a nivel urbano, nacional e internacional, que
para el común de las compañías de transporte tanto terrestres como aéreas se convierten
en un problema.
Nuestra mayor fortaleza es la capacidad de implementar los servicios en base en los
requerimientos del cliente, SLI desarrolla y trabaja proyectos específicos, cada uno de los
cuales se manejan como una unidad de negocios
SLI desea convertirse en su aliado estratégico para el transporte y distribución de sus
mercancías, colocando a su disposición una organización preparada, profesional, eficiente
y orientada a satisfacer todos sus requerimientos de transporte y distribución.
SLI ha establecido alianzas estratégicas con EMPRESAS NACIONALES E
INTERNACIONALES ESPECIALIZADAS EN TRANSPORTE AÉREO Y TERRESTRE
para ofrecerles la alternativa auténtica en servicios de logística integral, al combinar
rapidez, seguridad y efectividad con tarifas competitivas.

¡NO SOMOS CONSOLIDADORES, SUS ENVÍOS SON ÚNICOS!
PORQUE SLI?
 Por que tenemos una operación flexible, que nos permite atender inmediatamente
cualquier solicitud de servicio o implementarla según las necesidades del cliente.
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 Por que somos especialistas en el Manejo de mercancías de alta precisión, sensibles
al tiempo, y al riesgo.
 Por que recogemos sus envíos en el lugar que usted indique, a la hora y el día
solicitado.
 Por que tenemos despacho de mercancías, durante todo el día vuelos comerciales de
todas las aerolíneas del país o en vuelos cargueros.
 Por que tenemos tiempos de entrega menores a 24 horas en condiciones normales.
 Por rapidez en la operación.
 Por disminución de los niveles de riesgo.
 Por disminución del costo de seguros.
 Por disminución de costos por manejo y bodegajes.
 Por que tenemos cupos pre-negociados en condiciones favorables, en aviones DC-9,
ANTONOV y BOEING 727 100/200 en todas las líneas comerciales y cargueras del
país.
 Por que brindamos atención personalizada de soporte comercial y operativo
permanentemente.
 Por que SLI cuenta con póliza de transporte y podrá suministrar las pólizas
requeridas por el cliente en los términos y anexos pactados por ambas partes.
VALORES AGREGADOS A NUESTROS SERVICIOS
 SISTEMA OUR TRACK: Nuestro sistema denominado OUR TRACK basado en
tecnología montada sobre plataforma Web ha sido diseñado como una herramienta
de control y de información no solo para los operadores logísticos sino para los
clientes en general que quieren conocer el status de sus operaciones en tiempo real.
Con este sistema su empresa o sus clientes podrán controlar las operaciones que
realizan sus operadores logísticos sin importar si es local, nacional o internacional.
 Contamos con aliados estratégicos con equipos y la tecnología para el transporte,
cargue, descargue y movilización de carga en el aeropuerto y su distribución terrestre.
 Contamos con personal altamente capacitado y con procesos de selección muy
rigurosos, en las principales ciudades del país, los cuales nos permiten ofrecerle a
nuestros clientes una alta seguridad en todos estos procesos.
 Realizamos una constante revisión de procesos y de personal, lo cual nos da una
tranquilidad absoluta en el manejo confiable de nuestra operación en cada una de las
bases.
Agradeciendo su atención, reiteramos nuestra disposición de ampliar cualquier
información, para lo cual nos gustaría concertar con ustedes una cita y así, presentarles a
SLI la mejor opción en el mercado.
Atentamente,

HUGO ARZAYUS BUITRAGO
Gerente de Negocios
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PORTAFOLIO DE SERVICIOS
TRANSPORTE NACIONAL AÉREO: Recolección y entrega de sus productos y
documentos a nivel nacional según el requerimiento de su empresa.
TRANSPORTE NACIONAL AÉREO EXPRESS: Recolección y entrega en el mismo
día, de sus productos a nivel nacional según el requerimiento de su empresa
P - P = Puerta a Puerta A - A = Aeropuerto – Aeropuerto P - A y / o A – P = Puerta
Aeropuerto
HAND CARRIER: Servicio aéreo para envíos que precisan un trato y una urgencia
especial, uno de nuestros profesionales viajara junto con su mercancía en el primer
vuelo disponible a cualquier ciudad de Colombia
TRANSPORTE NACIONAL TERRESTRE: Recolección y entrega en el mismo día, de
sus productos a nivel nacional según el requerimiento de su empresa, cupos
completos en vehículos de 1.5, 4.5, 12 o mas toneladas
DISTRIBUCIÓN URBANA: Recolección y entrega ESPECIALIZADA paquetería a
nivel urbano según el requerimiento de su empresa
MASIVOS URBANOS: Servicio de transporte masivo de documentos, publicaciones
o impresos en las principales ciudades del país.
HAND DELIVERY INTERNACIONAL: Servicio de transporte masivo de
documentos, publicaciones o impresos desde Colombia a cualquier lugar del
mundo. Con una red privada que tiene cubrimiento propio en todos los países de
Latinoamérica, apoyada con la red aérea de mayor cubrimiento y capacidad, con lo
cual podemos garantizar operaciones, a TIEMPO y a un costo competitivo en el
mercado
SERVICIO INTERNACIONAL DE ENVÍOS: Servicio de transporte de documentos y
paquetes urgentes, de escritorio a escritorio desde Colombia, hacia cualquier lugar del
mundo.
MANEJO DE ENVÍOS URGENTES DESDE EEUU: Servicio de transporte de
documentos y paquetes urgentes, puerta a puerta hacia cualquier lugar de Colombia.
ALISTAMIENTO Y EMPAQUE: Dependiendo de sus necesidades estamos en
capacidad de manejar todo lo relacionado a los procesos logísticos (Alistamiento y
Empaque, Ensamble, etc.).
ADMINISTRACIÓN DE INVENTARIOS: Administración y Control de inventarios,
despachos de mercancías a nivel nacional e internacional
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VUELOS CHARTER: Cuando las líneas aéreas comerciales y de carga no satisfacen
sus necesidades de tiempo o de capacidad, ofrecemos el servicio de vuelos chárter
nacionales e internacionales
CONSULTORÍA EN LOGÍSTICA DE DISTRIBUCIÓN: Brindamos
permanente en la elaboración y aplicación de proyectos logísticos.

asesoría

AUDITORIA A PROCESOS LOGÍSTICOS: Seguimiento y Control a cada uno de los
procesos logísticos internos y externos
IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES: Logística en transporte internacional de
mercancías, consolidación y des consolidación de mercancías vía aérea, marítima y
terrestre.
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AK 97 No. 24 C– 75
Bodega 41
MUELLE INDUSTRIAL
PBX 422 3340
Bogotá – Colombia
FAX 540 7478
cointersialtda@grupocointer.com.co

_________________________________________________________
Anexo D: Propuesta Grupo Cointer
Bogota, 06 de Febrero de 2008

Señores:
FALMOTEC

Ref. OFERTA COMERCIAL
En esta oportunidad queremos darle a conocer nuestro Grupo Logístico, 25 años
de experiencia hacen de COINTER su mejor opción para satisfacer sus
necesidades en logística de carga.
Pensando en un mejor servicio a nuestros clientes, contamos con el servicio
permanente del programa WEBCOMEX que le permite conocer el estado de su
operación desde las instalaciones de su organización, además de contar con dos
centros logísticos en donde tenemos la capacidad de diseñar soluciones integrales
a su medida trabajando con usted para construir valor.
Uno de ellos se encuentra ubicada en la Zona Franca de la ciudad de Bogotá, allí
contamos con una bodega de 1.200 m2 aproximadamente y un cuarto frío de
12m2. El otro de los centros logísticos se encuentra ubicado en la ciudad de
Cartagena que se encuentra ubicada estratégicamente al lado de Contecar y/o
Frigopesca en el sector de carga de Albornoz, una bodega con 2.000 m2, con
unas instalaciones de 27.000 m2.
Gracias a la infraestructura de estos dos centros tenemos la posibilidad de ofrecer
servicios de Cross Docking (Distribución Cruzada), Staple Stock
(Almacenamiento), Manejo de Inventarios, Embalaje y demás servicios de cadena
logística que usted requiera.
Esperamos poder satisfacer sus expectativas y estamos seguros que contamos
con la infraestructura necesaria para ofrecer la calidad en el servicio que usted
requiere, porque el GRUPO COINTER es logística de carga en sus manos.
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Para mayor información sobre nuestra organización los invitamos a visitar nuestra
pagina Web www.grupocointer.com.co
De acuerdo con su amable solicitud de cotización, nos permitimos presentar a
ustedes las siguientes tarifas:

1. INTERMEDIACION ADUANERA DE IMPORTACION
A. Comisión ad-valorem:
1.1 Bogota
1.2 Puertos

0.35 % sobre valor CIF
Mínimo
$200.000
Mínimo
$250.000

B. Gastos operacionales
1.1 Bogota
1.2 Puertos

$40.000
$60.000

C. Elaboración y tramite declaraciones importación.
1.1
1.2
1.3
1.4
1.5

Dec imp. e incorporación – siglo XXI
$12.000
Declaración de valor
$12.000
Registro de importación
hoja ppal
$80.000 c/u
Hoja adicional y/o descriptiva
$30.000 c/u
Transmisión Vuce de 1.801 carácter
$30.000
En adelante se cobrara por cada 1800 caracteres

D. Reconocimientos previos
1.1 Bogota aéreo - LCL
1.2 Contenedor 20”
1.3 Contenedor 40”
1.4 Puertos

$ 40.000
$120.000
$150.000
al costo

E. Clasificación arancelaria
Por producto.

$ 25.000

F. Descargue Directo (Recargo por Operación)

$ 50.000

2. INTERMEDIACION ADUANERA DE EXPORTACION
A. Comisión ad-valorem:
2.1 Bogota

0.35 % sobre valor FOB
Mínimo $200.000
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2.2 Puerto
2.3 Frontera

$250.000
$250.000

B. Gastos operacionales
2.1 Bogota
2.2 Puertos
2.3 Frontera

$ 40.000
$ 60.000
$ 60.000

C. Apertura del doc. Exportación (DEX)

$ 15.000

D. Notas de Cargue

$ 15.000

E. Formularios

al costo

F. Tramite Invima y VoBo.

$ 30.000 c/u

3. SERVICIOS COMPLEMENTARIOS
3.1

TRANSPORTE INTERNACIONAL DE CARGA
A través de nuestra filial SKY LOGIN CARGO LTDA, cubrimos sus
necesidades de transporte puerta a puerta, manejo de DTA/OTM y courrier
internacional.
Molde en Acero para plásticos.
Peso Bruto: 350 kilos
Dimensiones 3.20 mm x 3.30 mm x 2.30 mm
TRAYECTO: BOGOTA – GUAYAQUIL
VIA: AEREA
FRECUENCIA: SEMANAL
VUELO: DIRECTO
KILOS
+300

TARIFA
1,15

F.S
0,50

SEG.FEE
0,02

Gastos en Origen
Due Carrier
Due Agent
Handling
Comunicaciones

USD
USD
USD
USD

25
25
0.10X KILO
10
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3.2

SERVICIO ALMACENAMIENTO
Estimados clientes, les recordamos tener en cuenta que dadas las
modificaciones al decreto 2685 dados en el decreto 2557 del 6 de julio de
2007, el tiempo de almacenaje en los depósitos aduaneros para la
nacionalización de la carga, se redujo a un mes con una posible prorroga
de un mes mas y que dicha medida entro en vigencia a partir del 6 de
agosto de 2007.
A. Ofrecemos la alianza estratégica con nuestro proveedor de servicios
en Bogota (Repremundo II Deposito Aduanero)
B. Ofrecemos la alianza estratégica con nuestro proveedor de servicios
en Zona Franca Bogota (Speed Transport Deposito Aduanero)
C. Bodegaje Simple y manejo de inventarios.
En Bogota nuestra oficina presta el servicio de depósito simple, con el
diseño de
planes logísticos para el manejo de su inventario y
distribución a nivel local y nacional.

3.3

DISTRIBUCION NACIONAL Y URBANA
Ponemos a su disposición el servicio de transporte y distribución a nivel
Nacional y Urbano por medio de proveedores debidamente certificados con
la norma ISO 9000 y el BASC. Con los cuales eesperamos poder ofrecer
una solución efectiva y acorde a sus necesidades.

3.4

SEGURO DE TRANSPORTE INTERNACIONAL
Grupo Cointer Ltda., también pone a disposición el seguro de transporte de
mercancías, a través de
B-COL INSURANCE COMPANY
ASEGURADORA – COLSEGUROS S.A. del grupo ALLIANZ.
Tipo de Póliza: especifica
Servicio: Puerta a Puerta
Mercancía General
0.50 % Sobre el valor asegurado Mínima
EMISIÓN POLIZA
Deducible: 5%del valor de la pérdida Mínima

$160.000 + IVA
$ 10.000 + IVA
$1.500.000
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Amparos: daño material (básico), falta de entrega, avería particular,
saqueo, huelga interior y exterior, guerra internacional.
Amparos adicionales: gastos adicionales (genera cobro prima adicional, la
misma tasa pactada para los despachos de mercancía, para lo cual al valor
declarado se le debe incrementar el 10% correspondiente a esta cobertura),
permanencia, ampliación de cobertura.

Si NO recibimos su instrucción por escrito para asegurar la mercancía,
asumimos que ustedes la han asegurado independientemente.

4. ANTICIPO. Se solicitara un anticipo para cubrir el valor de los tributos aduaneros,
bodegajes y derechos portuarios si es el caso.

5. FACTURACION: Una vez entregada

la mercancía, se elaborara la factura
incluyendo todos los gastos generados, con sus respectivos soportes y descontando
el anticipo recibido.

6. CONDICIONES DE PAGO. La factura deberá ser cancelada dentro de los 15 días
hábiles siguientes a su recibo. En todas nuestras transacciones se genera el
reembolso GMF (Gravamen por movimientos financieros) sobre valores que no
generan IVA (0.4%)

7. VALIDEZ DE LA OFERTA. La presente es valida hasta el 31 de Diciembre
de 2008 para Carga General NO Peligrosa NI Extradimensionada. Las tarifas están
sujetas a cambio sin previo aviso

Cualquier información adicional que requiera sobre el particular, con gusto la
suministraremos.

Atentamente,

---------------------------------------------------BLANCA SOFIA JIMENEZ S.
Gerencia Comercial
Grupo Cointer Ltda.
TEL: 4223340 EXT. 16
MOVIL 300-208190
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Anexo E: Propuesta DHL Express
Bogotá, 18 de Enero de 2008

Referencia: Cotización de Servicios
Señores
FAMOLTEC
Tel. 4204059
Bogotá
Respetada Señores.
Nos complace que haya tomado la decisión de confiar el nombre de su empresa en las manos de
DHL, la compañía de transporte expreso y logística más importante del mercado colombiano.
Atendiendo su solicitud y con base en los datos suministrados, nos permitimos cotizar el servicio
EXPORTACION DEFINITIVA para el envío de MOLDE EN ACERO
DESCRIPCIÓN
PESO / VOLUMEN
ORIGEN / DESTINO
VALOR DECLARADO ($36.000.000)
SEGURO ( 1% VALOR DECLARADO)
FLETE INTERNACIONAL

MOLDE EN ACERO
350 KILOS PESO FISICO – 1 PIEZA DE 32X33X23 CM
Colombia- Ecuador
USD 17.112 (ESTIMADO)
$427.800 (ESTIMADO)
$4.746.000 (350KG)

DECLARACION DE EXPORTACION

$70.000

TOTAL FLETE + SEGURO+DEX

COP $4.857.400 ¹

Nota. El servicio es puerta a puerta y no incluye los costos de aduana y nacionalización en destino.
Los documentos requeridos para su exportación son:
- Factura de Venta con requisitos de DIAN
- Mandato especial
- Carta de responsabilidad para la policía aeroportuaria
- Copia de RUT
- Cámara de Comercio vigente
- Declaración de exportación
Con mucho gusto, estaré dispuesta a atenderle para cualquier duda o inquietud que tenga sobre
esta cotización. Puedo asegurarle que, teniendo en cuenta los altos estándares de calidad que
ofrece DHL, esta opción es la mejor que encontrará usted en el mercado.
Nuestra idea es que, además de esta primera operación, su compañía piense siempre en nosotros
al momento de buscar un proveedor integral en el transporte expreso aéreo.
Cordial saludo,
MONICA PAOLA AVILAN MORENO
AGENTE SERVICIO AL CLIENTE
Tel. 5958000
monica.avilan@dhl.com

Bogotá, ______________ de 2008
Señores:
POLICIA AEROPORTUARIA Y/O AEROLINEA
Aeropuerto El Dorado
Bogotá.REF: CARTA DE RESPONSABILIDAD
Yo _________________ identificado con C.C # ____________ expedida en ________ en
condición de propietario de las Mercancía, certifico que el contenido de la presente carga se
ajusta a lo declarado en la Guía Aérea __________ correspondiente a nuestro despacho
así:
CONSIGNATARIO FINAL: ________________________
DESTINO: _________
DESCRIPCION GENERAL DE LA MERCANCÍA : ___________________________
TOTAL DE PIEZAS : ____ CAJAS
SELLOS / PRECINTOS : X
AEROLINEA: DHL
EMPRESA TRANSPORTADORA:X
NOMBRE DEL CONDUCTOR :
C.C. :
NUMERO DE CELULAR O TELEFONO FIJO: ___________
PLACA: X
PLANILLA DE CARGA X
NOTA: CUANDO NO SE CONOZCA ALGUNOS DE ESTOS DATOS DILIGENCIE LA
CASILLA CON UNA EQUIS (X)
Nos hacemos responsables por el contenido de esta carga ante las autoridades colombianas,
extranjeras y ante el transportador aéreo en caso que se encuentren sustancias o elementos
narcóticos, explosivos ilícitos ò prohibidos (estipulados en las normas internacionales a
excepción de aquellos que expresamente se han declarado como tal) que no cumplan con las
obligaciones legales establecidas para este tipo de carga, siempre que se conserve sus
empaques, características y sellos originales con las que sea entregada al transportador aéreo.
El embarque ha sido preparado en lugares con óptimas condiciones de seguridad y protegido
de toda intervención ilícita durante su preparación, embalaje, almacenamiento y transporte
hacia las instalaciones de la aerolínea y cumple con todos los requisitos exigidos por la ley.
Atentamente,
_______________________
REPRESENTANTE LEGAL

MANDATO ESPECIAL

Yo ____________________, obrando en calidad de Representación de la
sociedad
____________________, con NIT _______________ otorgo MANDATO ESPECIAL para actuar
ante la DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES, DIAN a SIA-D.H.L EXPRESS
COLOMBIA LTDA . Código 0407 con NIT 830.076.778-9. Esta sociedad esta plenamente
reconocida para ejercer la actividad de Intermediación Aduanera mediante la Resolución DIAN
04141 de Mayo 26 de 2005. En cumplimiento del presente MANDATO, SIA-DHL EXPRESS
COLOMBIA LTDA .,sus representantes y auxiliares autorizados por la DIAN, adelantaran en
nombre de (sociedad), las siguientes labores ante las diferentes dependencias de la Administración
Especial de Servicios Aduaneros Aeropuerto el Dorado Bogotá, en referencia a nuestra FACTURA
#.
EN LAS EXPORTACIONES






Elaboración y presentación de las Declaraciones de Exportación
Presentar las Inspecciones a que haya lugar.
En general, adelantar todos los tramites previstos en la Ley para realizar el
despacho a destino final.
Elaborar y presentar las modificaciones a las Declaraciones cuando sea
necesario.
Reclamar la Copia- Exportador de la Declaración, una vez surtidos todos los
tramites.

El presente mandato se otorga en la Ciudad de ____________ a los ____ días del
mes de __________del 2006

EL MANDANTE: ___________________
C.C.
Firma del representante legal exportador

ACEPTO:___________________
C.C.
Firma Representante SIA DHL EXPRESS COLOMBIA

Anexo H: Fotos

Anexo I: Organigrama Famoltec
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